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Premessa
Le esportazioni dal Piemonte verso i Paesi in via di sviluppo e 
l'Europa orientale rappresentano una quota rilevante e in crescita nel 
complesso degli interscambi commerciali della regione. Un'attiva pre­
senza delle imprese piemontesi su questi mercati esige una politica 
commerciale pronta a cogliere le opportunità e a sostenere la forte con­
correnza. È quindi necessario che le attività di commercializzazione e 
di assistenza tecnica si fondino su una conoscenza approfondita delle 
caratteristiche di queste aree. Questa conoscenza può essere fornita an­
che da persone originarie di questi paesi, che risiedono oggi in Italia.
Diverse indagini hanno confermato che ima quota ridotta, ma non 
trascurabile di immigrati è inserita nell'economia nazionale in posti 
qualificati e fornisce un contributo di competenze e di professionalità 
di prim'ordine. Imprenditori, commercianti, dirigenti, liberi professio­
nisti, tecnici di origine extracomunitaria non sono più casi rari, non so­
lo nelle metropoli, ma anche in aree periferiche1.
1 La letteratura sull'inserimento lavorativo degli immigrati extracomunitari è ormai vasta e 
articolata. Un utile inquadramento generale si trova in Mottura, 1992 e in Frey et al. 1992. 
L'area ove è più evidente la presenza di lavoratori qualificati immigrati è Milano: cfr. Oe- 
tamm (Osservatorio economico-territoriale dell'area metropolitana milanese), 1991. Si veda 
inoltre: Agenzia industriale, 1992; Fondazione Cariplo-Ismu, 1994; Todisco, 1993, sulle mi­
grazioni di personale qualificato. Sulla formazione professionale per gli immigrati, cfr. il nu­
mero monografico di Osservatorio Isfol, XII, 6, novembre-dicembre 1991 e, relativamente a To­
rino, Albert, Fontana e Perino, 1993.
Questi non sono casi eccezionali che confermerebbero la regola di 
una immigrazione inutile e parassitaria. Essi mostrano, al contrario, 
che l'immigrazione continua a essere una fonte di innovazione econo­
mica e un fattore fondamentale per consentire la realizzazione di capa­
cità personali e di potenzialità dei sistemi economici. Le capacità degli 
immigrati possono essere oggetto di politiche di formazione che ne 
consentano la utilizzazione nel reciproco vantaggio per gli immigrati e 
per l'economia italiana.
Questo Quaderno presenta i risultati di una ricerca, svolta in colle­
gamento con il Servizio programmazione attività formative della Re­
gione Piemonte, che si proponeva di valutare la domanda attuale e po­
tenziale di figure di intermediatori commerciali da parte delle indu­
strie piemontesi e la disponibilità e le caratteristiche degli immigrati in 
possesso dei requisiti necessari. Sulla base di queste valutazioni, si è 
formulata una ipotesi di fattibilità di corsi di formazione professionali 
in grado di raccordare nel miglior modo possibile domanda e offerta 
per questo tipo di professionalità. ,
L'indagine, svolta nella seconda metà del 1994, si è articolata nelle 
seguenti fasi:
-  ricognizione della situazione dei rapporti commerciali delle impre­
se piemontesi con i paesi in via di sviluppo e dell'Est europeo, sulla 
base dei dati Istat, e individuazione delle imprese, o dei consorzi di 
imprese, più sensibili e interessate al problema;
-  individuazione, tramite interviste a responsabili, delle figure pro­
fessionali ritenute più necessarie dalle imprese;
-  ricognizione, tramite i dati degli Uffici di collocamento e interviste a 
responsabili di associazioni ed enti che operano a favore degli im­
migrati extracomunitari, dell'esistenza di una offerta potenziale di 
lavoratori stranieri e delle loro esigenze di formazione;
-  formulazione di ipotesi generali di corsi di formazione professiona­
le in grado di collegare al meglio domanda e offerta.
Il rapporto presenta dapprima una ricognizione sulla quantità e 
sulle caratteristiche degli immigrati che potrebbero essere potenziali 
candidati a corsi di formazione per mediatori commerciali (cap. 1).
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Il secondo capitolo ricostruisce la situazione del commercio estero 
piemontese nei confronti dei paesi in via di sviluppo e dell'Europa 
orientale, al fine di individuare i flussi più rilevanti e le industrie più 
orientate all'esportazione.
In base ai risultati di una ricognizione diretta presso un campione 
di imprese piemontesi (cfr. appendice metodologica), il terzo capitolo 
evidenzia l'interesse delle aziende per una maggiore disponibilità di 
personale formato specificamente al commercio con i paesi in via di 
sviluppo e dell'Europa orientale e costruisce una tipologia di imprese 
export-oriented. Il capitolo successivo individua una serie di figure 
professionali di addetti al commercio estero che potrebbero rispondere 
alle diverse esigenze aziendali.
Infine l'ultimo capitolo avanza alcune proposte per strutturare 
corsi di formazione per creare figure di addetti commerciali con l'este­
ro di origine immigrata e per favorirne l'utilizzazione da parte delle 
imprese.
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Capitolo I
La popolazione immigrata 
come risorsa per la formazione
Gli immigrati che posseggono requisiti di base di istruzione e di 
interesse personale tali da renderli candidati ottimali per una forma­
zione in vista dell'inserimento in attività di intermediazione commer­
ciale sono individui che hanno frequentato le scuole almeno sino a un 
livello equivalente al diploma. Non sembra utile cercare di delimitare 
ulteriormente il gruppo dei potenziali destinatari a seconda del tipo di 
studi, a causa della varietà di situazioni personali e di curricoli scola­
stici esistenti nei diversi paesi di provenienza. In linea di massima la 
preferenza può andare a persone con studi di tipo tecnico-scientifico o 
commerciale, ma esperienze di lavoro specifiche possono essere altret­
tanto utili.
L'individuazione in termini quantitativi del bacino di potenziali 
destinatari del corso è in realtà assai difficile, per la carenza di infor­
mazioni approfondite e aggiornate in materia di titoli di studio, espe­
rienze lavorative pregresse, condizioni attuali di vita e di lavoro.
Al 31 maggio 1994 risultavano soggiornare in Piemonte 52.443 cit­
tadini stranieri, di cui 39.722 cittadini di paesi dell'Est Europa o non al­
tamente industrializzati (tabella 1).
È praticamente impossibile, in mancanza di rilevazioni ad hoc, in­
dividuare con precisione le attività lavorative questi immigrati e i tito­
li di studio da essi posseduti (Ires, 1991: cap. XI). È opinione diffusa fra 
gli esperti che i livelli di scolarità complessiva della popolazione immi­
grata siano sottovalutati nei dati ufficiali, in particolare in quelli degli
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uffici di collocamento, per le difficoltà a far riconoscere l'equipollenza 
dei titoli di studio stranieri. Anche se ci si limita a rilevare i titoli di stu­
dio dichiarati, resta comunque difficile conoscere con esattezza i conte­
nuti dell'istruzione ricevuta da persone formate in sistemi scolastici 
molto diversi tra di loro e da quello italiano. Risulta inoltre impossibi­
le precisare quanti immigrati hanno occupazioni sottoqualificate per il 
loro livello di formazione.
Si rinvia alle apposite pubblicazioni dell'Osservatorio regionale 
sul mercato del lavoro della Regione Piemonte per i dati specifici sulle 
iscrizioni e gli avviamenti al lavoro di cittadini extracomunitari. È però 
utile ricordare che circa il 37% degli extracomunitari soggiornano in 
Piemonte per ragioni di lavoro subordinato, il 23% per iscrizione alle li­
ste di collocamento e il 3% per attività lavorativa autonoma. È in au­
mento il numero dei somali e, più recentemente, degli ex-iugoslavi.
Gli extracomunitari iscritti alle liste di collocamento in Piemonte so­
no 5.047 (giugno 1994), con un lieve aumento rispetto all'anno preceden­
te, dovuto a un calo delle iscrizioni in provincia di Torino (-9%), compen­
sato da un aumento in tutte le altre (tabella 2). Di costoro risultano iscritti 
con un titolo di studio equivalente al diploma 420 extracomunitari (di cui 
154 femmine), con una laurea 114 (di cui 32 femmine) (tabella 3). Entram­
be le cifre totali sono in lieve crescita rispetto a un anno prima. Inoltre ri­
sultano iscritti come impiegati 416 persone e 73 come operai specializzati.
Va ricordato che in tutti questi dati non risultano le persone con dop­
pia cittadinanza, italiana e straniera, alcune delle quali potrebbero essere 
interessate e disponibili per attività di intermediazione commerciale.
Ovviamente non risultano neppure gli irregolari. Sebbene non pos­
sano essere ammessi a frequentare corsi di formazione, tra loro sono se­
gnalate persone in possesso dei requisiti di formazione necessari e che 
potrebbero essere disponibili a frequentare il corso, se si risolvessero in 
modo favorevole almeno quei casi di irregolarità che derivano da in­
toppi burocratici facilmente superabili.
Per ovviare ai limiti dei dati statistici e per completare il quadro di 
conoscenze sulle caratteristiche dei potenziali destinatari del corso, al fi­
ne di accrescere la possibilità che quest'ultimo risponda effettivamente 
alle esigenze formative degli immigrati e consenta una frequenza effetti­
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va e proficua, sono stati intervistati alcuni testimoni privilegiati, che per 
la loro posizione hanno informazioni ed esperienze dirette in materia2.
Tutte le persone incontrate hanno espresso interesse e apprezzamen­
to per questa ipotesi di corso di formazione, sottolineando unanimemente 
l'importanza di valorizzare le risorse umane offerte dall'immigrazione, che 
non porta in Italia solo lavoratori dequalificati e inutili per l'economia 
nazionale, secondo una immagine alquanto diffusa anche in Piemonte 
(Ires, 1992).
Tutte le fonti di informazione concordano nel ritenere che esista li­
na quota di immigrati in possesso di tutte le caratteristiche necessarie, com­
presi l'interesse e la motivazione, per partecipare al corso. La quantifi­
cazione risulta tuttavia ardua e, al limite, fuorviante in quanto basata su 
punti di osservazione non casuali. A Torino hanno manifestato interes­
se per precedenti corsi di formazione destinati a immigrati extracomu­
nitari con istruzione a livello di diploma oltre un centinaio di persone3.
A livello territoriale è indubbio che la quota maggiore di poten­
ziali destinatari si accentra a Torino o nelle sue immediate vicinanze. 
Nel resto della regione vi possono essere immigrati con caratteristi­
che adeguate, ma la loro dispersione sul territorio rende difficile, an­
che alle associazioni e ai sindacati locali, conoscerne esattamente la 
consistenza numerica e le caratteristiche. Se il corso si tenesse nel ca­
poluogo regionale, questi immigrati potrebbero avere delle difficoltà 
a frequentare i corsi. Per contro non sembra da escludersi a priori la 
possibilità che vi siano immigrati residenti fuori regione interessati al 
corso.
2 Le informazioni raccolte in tal modo non hanno alcuna pretesa di completezza o di rappre­
sentatività di tutte le possibili esperienze esistenti in regione. Si tratta solo di ulteriori ele­
menti di informazione, rielaborati e interpretati dal gruppo di ricerca, che resta solo respon­
sabile di quanto qui riportato.
3 Anche gli enti e le associazioni assistenziali che tengono uno schedario dei soggetti che si 
sono rivolti a loro per la ricerca del lavoro, e che hanno quindi rilevato i titoli di studio e le 
competenze professionali di alcuni immigrati, non sono in grado di aggiornare costantemen­
te gli schedari, né di valutare il grado di sovrapposizione tra di essi o, viceversa, la consisten­
za dei gruppi che non utilizzano questi canali per la ricerca del lavoro e che quindi sfuggono 
alla rilevazione.
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Le caratteristiche e le potenzialità della domanda di formazione 
da parte degli immigrati variano molto a seconda delle provenienze, come 
accade anche per altre tematiche. Va ribadito che una quota di persone 
in possesso di una buona preparazione di base potrebbero non essere 
in grado di iscriversi al corso in quanto in situazione irregolare (casi se­
gnalati fra i peruviani e i rumeni).
Altri immigrati, anch'essi dotati di titoli di studio elevati, potreb­
bero essere impossibilitati a seguire i corsi di formazione perché la loro 
attività come collaboratori-collaboratrici familiari rende difficile la fre­
quenza, e anche la scelta di tentare un cambiamento netto di attività è 
ardua (casi segnalati fra i filippini).
I cinesi potrebbero essere molto interessati alla possibilità di dedi­
carsi ad attività commerciali con il loro paese, oggi in fase di forte 
espansione economica, ma molti di loro hanno una istruzione e una co­
noscenza dell'italiano insufficienti.
Esistono difficoltà per gli immigrati da aree in forte crisi politico­
economica, che posseggono una buona istruzione, ma che, al momen­
to, ben difficilmente potrebbero lavorare con il loro paese (è il caso del­
la Bosnia o della Somalia). Lo stesso problema si pone per i profughi 
politici, riconosciuti o di fatto.
Certamente tra i giovani immigrati dal Maghreb e dall'Africa sub- 
saariana ci sono molti diplomati, in regola con il permesso di soggior­
no, ma con lavori relativamente sottoqualificati e/o  precari, e quindi 
potenzialmente interessati al corso.
Una difficoltà per la valutazione delle esigenze di formazione de­
gli immigrati deriva dalle nostre scarse conoscenze sull'esatto contenu­
to formativo dei corsi di studio da essi seguiti. Molti sistemi scolastici 
sono peraltro disegnati sul modello del sistema scolastico dei paesi eu­
ropei e quindi è relativamente facile ricostruire i contenuti della forma­
zione, ad esempio, di una persona in possesso di un baccalaureato di 
un liceo commerciale di una ex colonia francese.
Un altro problema e la possibilità di utilizzare i mediatori commerciali 
in paesi diversi da quelli di origine. Ovviamente la valutazione può av­
venire solo sui casi concreti, ma in generale non sembra da escludere
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che esista una certa elasticità, specie fra paesi arabi o con mediatori 
provenienti da paesi con una lunga tradizione di commercio interna­
zionale (come il Libano). Tuttavia possono anche sorgere grosse diffi­
coltà, non solo linguistiche, ma anche nella possibilità di trovare cana­
li sociali e amministrativi per stabilire relazioni di affari. Esiste quindi 
il rischio di formare mediatori provenienti da aree non interessanti 
per le imprese, i quali avrebbero difficoltà a operare in paesi diversi 
dal loro.
Le donne immigrate, in complesso, sono un gruppo particolarmente in­
teressato al corso. Molte posseggono titoli di studio relativamente eleva­
ti e hanno avuto esperienze di lavoro in imprese, talora proprio nel set­
tore commerciale. Tra le immigrate dall'ex Urss, in particolare, molte 
erano interpreti, preparate quindi a lavorare come intermediatrici.
Raramente le immigrate hanno una padronanza dell'italiano tale 
da consentire loro di essere concorrenziali con le italiane come impie­
gate generiche, ma potrebbero puntare invece sulla loro conoscenza di 
lingue straniere, anche rare, e su una maggiore esperienza di lavoro, 
adeguatamente integrate dalla formazione offerta dal corso qui allo 
studio.
Certamente molte donne possono avere problemi a frequentare 
un corso, per via dei carichi familiari, del lavoro come colf o anche so­
lo per la difficoltà a spostarsi. In complesso tuttavia esse potrebbero 
fornire molte candidate al corso, anche se con un orientamento preva­
lente verso attività di tipo impiegatizio o di interpretariato.
Per tutti gli immigrati esiste il rischio che il corso non possa essere 
seguito con profitto se vengono a mancare le condizioni esterne per far­
lo: ancora troppi stranieri sono quotidianamente alle prese con problemi 
di casa, lavoro, permessi di soggiorno, ecc... che costringono a preferire 
soluzioni immediate, anche di ripiego, alla prospettiva di un lavoro sta­
bile e interessante, ma rinviata nel tempo. È anche preoccupante la si­
tuazione di incertezza generale in cui si trova tuttora la condizione giu­
ridica degli stranieri in Italia. C'è il rischio che gli immigrati con maggiori 
potenzialità e risorse finiscano per stancarsi e tentare la sorte in altri pae­
si, lasciando all'Italia solo la poco ambita posizione di terra d'approdo.
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Sono stati segnalati diversi casi di immigrati che hanno tentato, da soli o 
società con altri, di dedicarsi ad attività imprenditoriali o commerciali con il 
paese di origine. Dare una valutazione precisa di queste esperienze è ar­
duo: i casi di successo esistono e sono noti, ma non si può dire se i fal­
limenti superano il dato medio delle iniziative imprenditoriali di italia­
ni. Viene segnalata una certa vivacità di iniziative di piccola scala (qua­
li l'acquisto in Italia di prodotti e pezzi di ricambio che vengono poi 
esportati e rivenduti in occasione di brevi visite al paese di singoli im­
migrati), ma sembra evidente che impiantare una attività stabile e for­
male è relativamente difficile, per la complessità delle procedure, la 
turbolenza dei mercati, la difficoltà a cogliere le opportunità, ecc... 
Sembra esistere una diffusa propensione per questo tipo di attività, che 
necessitano però di sostegno e di accompagnamento. Viene segnalato 
che anche il settore turistico potrebbe risultare interessante per molti.
Da una precedente ricerca dell'Ires (1991) e da una recente indagi­
ne sul lavoro autonomo degli stranieri a Torino svolta per la Camera di 
Commercio (Associazione Ires L. Morosini, 1994) si ricava il profilo di 
un certo numero di immigrati che sono diventati imprenditori, diri­
genti, quadri intermedi, o commercianti: sono in genere residenti da 
molti anni (indicativamente, un decennio) e hanno avuto tempo e mo­
do di inserirsi nella società locale. Spesso hanno un coniuge italiano, 
hanno molte amicizie e rapporti di affari con italiani, hanno avuto di­
verse esperienze di studio e di lavoro.
Ai fini della selezione dei candidati all'iscrizione al corso di for­
mazione, pare quindi importante ammettere solo persone motivate, con un 
progetto di inserimento di medio-lungo periodo, evitando invece di creare 
aspettative di risultati immediati o di incoraggiare tentativi del tutto 
estemporanei.
Inoltre, come suggerimenti generali, pare utile:
-  Dare la massima diffusione all'informazione riguardante il corso nel 
maggior numero possibile di sedi sindacali, associative, ricreative, ecc.
-  Adottare alcuni accorgimenti che si sono già rivelati utili per la buo­
na riuscita di altri corsi di formazione per immigrati: durata non
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troppo lunga e scadenze precise, chiarezza nelle condizioni di am­
missione, sugli obiettivi del corso e sulle successive prospettive di 
occupazione, una remunerazione sufficiente a non creare problemi 
di sopravvivenza quotidiana.
-  È utile altresì evitare equivoci sul fatto che questo corso di forma­
zione sia finalizzato a un rientro definitivo in patria: questa pro­
spettiva potrebbe scoraggiare molti candidati.
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Capitolo II
Il commercio estero del Piemonte 
con i Paesi in via di sviluppo 
e l'est europeo
Nelle pagine che seguono si riassumono le principali caratteristi­
che della struttura del commercio estero del Piemonte con i paesi al di 
fuori dell'area industrializzata, individuandone le tendenze recenti, 
l'articolazione settoriale, con un approfondimento della situazione nel­
le diverse province.
I dati si riferiscono alle statistiche Istat che registrano i movimenti 
da e verso l'estero di merci, escludendo dunque le transazioni relative 
allo scambio di servizi.
L'analisi viene effettuata su dati espressi in valore (lire correnti), 
mentre la classificazione secondo aree di origine e destinazione dei 
flussi commerciali è quella contenuta nei Rapporto sul Commercio 
Estero dell'ICE relativo all'anno 1992^. 4
4 Paesi industriali (Ocse): Cee; Efta; nordamerica (Canada e U.S.A.); altri (Australia, Giappone, 
Nuova Zelanda), Turchia.
Paesi in transizione: Ex-Urss; Europa Centro-orientale (Albania, Bulgaria, Cecoslovacchia, Polo­
nia, Romania, Ungheria, ex-Jugoslavia); Mongolia.
Paesi in via di sviluppo: Medio Oriente ed Europa (Cipro, Gibilterra, Malta, Isole Faeroer, Bah- 
rain, Egitto, Iran, Iraq, Israele, Giordania, Kuwait, Libano, Libia, Oman, Qatar, Arabia Saudi­
ta, Siria, Emirati Arabi, Yemen); Asia (tutti gli altri paesi asiatici tranne il Giappone, le Re­
pubbliche asiatiche dell'ex-Urss e la Mongolia); America (tutti i paesi del continente america­
no, tranne Stati Uniti e Canada); Africa (tutti i paesi africani tranne Egitto e Libia); altri (alcu­
ni piccoli territori dell'Oceania, depositi franchi, destinazioni non classificate).
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2.1. Uno sguardo generale
Le caratteristiche strutturali del commercio con l'estero della re­
gione nei confronti dei paesi appartenenti all'area non industrializzata 
sono riassumibili attraverso le seguenti considerazioni:
-  nel 1993 le esportazioni verso l'insieme dei Paesi in via di sviluppo e 
le Economie in transizione hanno rappresentato il 21,9% dell'export 
complessivo piemontese. Le importazioni hanno conseguito un valo­
re analogo (21,6%) (tabella 4);
-  l'interscambio con le economie citate genera un saldo commerciale 
positivo che rappresenta oltre il 22% del saldo commerciale regio­
nale con l'estero nel 1993;
-  le aree geografiche in cui si concentra maggiormente l'export verso 
l'insieme di questi paesi sono in primo luogo l'Asia, che rappresenta il 
5,5% del totale regionale, seguita dall'Europa Centro-orientale e 
l'America (circa 4,5%); quindi il Medio-oriente (3,7%) e l'Africa (2,5%). 
I paesi facenti parte dell'ex-Unione sovietica (incluse le repubbliche 
baltiche) hanno assorbito soltanto lo 0,9% dell'export totale regionale;
-  le aree geografiche più significative dal punto di vista delle importa­
zioni sono ancora l'Asia (6,9% del totale import), il Medio-oriente e 
l'Africa (rispettivamente 3,7 e 3,6%), quindi l'Europa Centro-orien­
tale (3,1%) e l'America (2,8% mentre i paesi dell'ex Unione Sovietica 
rappresentano solo l'l,l% ;
-  le diverse posizioni di ciascuna area rispetto alle importazioni ed alle e- 
sportazioni evidenzia la seguente situazione nei saldi commerciali: si osser­
va il primato dell'area americana che rappresenta l'8,4% del saldo totale 
regionale, seguito a breve distanza dall'Europa Centro-orientale (8%); an­
cora saldi positivi per il Medio-oriente (3,8%), per l'Asia (anche se soltan­
to 2,8% del totale), e per l'ex-Urss (un modesto +0,3%). Un saldo negativo 
invece, seppur limitato, è riscontrabile nel caso dell'Africa (-0,2%).
2.2. L'evoluzione nel passato recente
La situazione sopra delineata per il 1993 è il risultato di modifica­
zioni importanti nella dinamica degli scambi con le diverse aree aw e-
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nute negli ultimi anni, condizionate essenzialmente da due circostan­
ze: da un lato la modificazione delle parità monetarie, in seguito alla 
sensibile svalutazione della lira a partire dal 1992, ha comportato una 
maggior competitività del Piemonte sui mercati esteri con sensibili au­
menti dei flussi commerciali (prevalentemente dell'export) sia in ter­
mini di valore che di quantità (i dati riportati nelle tabelle sono in valo­
re-lire correnti), dall'altro una modificazione nella composizione dei flus­
si (soprattutto per l'export) sulla base dei differenziali di crescita eco­
nomica dei diversi paesi od aree, a vantaggio dei mercati extra Cee.
Infatti mentre nell'ultimo triennio (1991-93) l'export complessivo 
è aumentato del 19%, il flusso verso i paesi in questione (Pvs ed Econo­
mie in transizione) ha subito uno sviluppo ben superiore, pari al 60,9% 
(tabella 5).
Analogamente per le importazioni i differenziali di crescita sono 
stati notevoli: stazionarietà verso l'area industrializzata e 27,7% verso 
gli altri paesi.
A guidare la crescita dell'export troviamo in prima posizione 
l'Asia e l'America, le aree che hanno registrato nel periodo i maggiori 
tassi di sviluppo (le esportazioni in valore aumentano più del doppio 
fra il 1990 ed il 1993 in entrambe); seguono il Medio-oriente e l'Europa 
Centro-orientale, con aumenti di circa una volta e mezza. Si è in pre­
senza invece di una situazione decisamente stagnante per l'insieme 
dell'Africa (aumento del 12% nei tre anni) mentre si verifica un vero e 
proprio crollo per l'insieme dei mercati ex-sovietici.
L'andamento dell'import è sostanzialmente differente, con una ten­
denza riflessiva per l'America (circa il 10% in meno), che probabilmente 
riflette l'andamento cedente dei corsi delle materie prime acquistate in 
quell'area, forti aumenti nell'Europa centrale ed in Asia e, con minor in­
tensità, in Medio-oriente; in controtendenza invece le importazioni 
dall'Africa registrano una flessione nell'arco temporale considerato.
Questa situazione genera una tendenza al consistente migliora­
mento del saldo positivo con i Pvs americani, al conseguimento di un ri­
levante saldo positivo oltre che con il Medio Oriente, anche con i mer­
cati asiatici, con i quali fino al 1992 l'interscambio produceva un risul­
tato negativo, un progressivo recupero, dopo la flessione del 1991, del
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saldo positivo con l'Europa centro-orientale, che nel 1993 supera il valore 
del 1990. Si rileva inoltre un recupero, anche se il segno permane nega­
tivo, del saldo con l'Africa, che tende ad una situazione di pareggio nel 
corso del 1993.
2.3. Composizione settoriale
La composizione settoriale dell'export regionale con i Pvs e le Eco­
nomie in transizione vede la prevalenza dei principali settori manifat­
turieri regionali, mentre sul lato dell'import hanno un peso maggiore le 
materie prime, soprattutto quelle energetiche; occorre tuttavia rilevare 
che, nonostante il peso di queste ultime, la composizione dell'import 
riflette una apprezzabile presenza di flussi relativi a prodotti manufat­
ti riferibili ai principali settori di specializzazione regionale, sottoli­
neando quindi come lo sviluppo del commercio intraindustriali assu­
mano una notevole rilevanza non solo nei confronti dei paesi industria- 
lizzati, ma tenda a consolidarsi anche nei rapporti con le economie in 
questione.
I settori più rappresentati relativamente alle esportazioni -  nel 1993 -  
sono, in ordine di importanza, il meccanico (40% del totale) ed i mezzi di 
trasporto (26%), ai quali seguono con proporzioni molto inferiori il tessile 
(6,7 /o), il chimico (5,8%), seguiti dal metallurgico, le altre manifatturiere e 
l'alimentare con valori compresi fra il 4 ed il 5% (ciascuno) del totale (ta­
bella 6).
Notevoli sono inoltre le differenze nella composizione settoriale 
fra le diverse aree.
Nel mercato asiatico vi è prevalenza del settore meccanico (54% del­
le esportazioni totali nell'area), seguito dal tessile (11%), dal metallur­
gico (9%) e dal chimico (8,1); è invece relativamente scarsa l'importan­
za del settore dei mezzi di trasporto (solo il 5,5% del totale).
Tale composizione strutturale non subisce sostanziali modifiche 
nell'arco di tempo considerato (1990-1993).
Tale struttura è per certi aspetti simile a quella dell'export verso i 
paesi dell'ex Unione Sovietica (49% la meccanica, 8,9% i mezzi di tra-
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sporto), anche se in questo caso ben il 23% del flusso di esportazione è 
attribuibile al settore alimentare; una percentuale in forte crescita nel 
corso del periodo in esame, da riferirsi alla forte crisi in cui versano le 
economie in transizione ex-sovietiche (nel 1990 l'alimentare non rap­
presentava che lo 0,4% dell'export complessivo del Piemonte verso 
l'insieme di questi paesi).
Una struttura per certi versi simile accomuna fra loro i Pvs ameri­
cani e i paesi dell’Europa centro-orientale, con una forte presenza del set­
tore dei mezzi di trasporto (42-43% del totale), e del settore meccanico, 
che rappresenta il 37% dell'export totale nel primo caso ed il 26% nel 
secondo. In particolare i flussi si riferiscono in un caso al Brasile e 
nell'altro alla Polonia. L'export di mezzi di trasporto verso i paesi 
dell'Europa centro-orientale si è sviluppato negli ultimi anni (nel 1990 
rappresentava soltanto il 13% del totale).
Per quanto riguarda le importazioni, come si è detto, circa un quar­
to è costituito da prodotti petroliferi greggi, provenienti, in ordine di 
importanza, dai paesi Medio-oriente, dall'Africa e dell'ex-llrss (tabella 7).
Per quanto riguarda l'importazione di prodotti manifatturieri si 
distinguono l'Europa centro-orientale e l'area americana per la elevata 
presenza nelle loro esportazioni verso il Piemonte di autoveicoli, men­
tre per l'area asiatica prevalgono le esportazioni di prodotti della mec­
canica.
2.4. Il commercio estero nelle province
Il 55% delle esportazioni regionali verso i Pvs e le economie in 
transizione è realizzato dalla provincia di Torino, mentre, per quanto ri­
guarda l'import, tale percentuale si colloca attorno al 46% (tabella 8).
In ordine di importanza seguono la provincia di Novara, con il 
12,5% dell'export ed il 27,4% dell'import, la provincia di Cuneo (10,2% 
e 9,4% rispettivamente), quindi Asti, Vercelli ed Alessandria con una 
quota pari a circa il 7% del totale regionale sia per le esportazioni che 
per le importazioni, eccettuato la provincia di Asti, le cui importazioni 
rappresentano soltanto il 2,5% del totale piemontese.
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Questa situazione è il risultato non soltanto del differente peso 
economico delle province, ma anche del differente orientamento geo­
grafico degli scambi, fra paesi industrializzati e non, di ciascuna pro­
vincia, alla cui determinazione contribuisce in larga misura la specia­
lizzazione produttiva locale (tabella 9).
Così sul lato dell'export la Provincia di Asti destina una quota am­
piamente al di sopra della media verso i paesi in questione (38,6%); 
mentre Torino, Alessandria, Novara e Vercelli si collocano attorno alla 
media regionale (21,9%) con lievi scostamenti, la provincia di Cuneo 
evidenzia invece un valore sensibilmente più basso (16,4%).
Sul lato dell'import Novara presenta quote provenienti da questi 
paesi (40,8%) sensibilmente più elevati rispetto alla media regionale 
(21,6%), differenza peraltro interamente attribuibile alle importazioni 
di prodotti petroliferi. Sul lato opposto la provincia di Vercelli detiene 
il valore più basso (12,6%), mentre le altre province si allineano rispet­
to la valore medio regionale.
L'export regionale, come si è visto si concentra in pochi settori: il 
66% nel meccanico e nei mezzi di trasporto, mentre tessile, chimico, 
metallurgico alimentare coprono nel loro insieme poco più del 20%.
La provincia di Torino vede accentuare la presenza dei primi due 
settori (in ordine di importanza i mezzi di trasporto e quindi la mecca­
nica), che da soli coprono il 77% del totale provinciale, mentre metal­
lurgico, chimico e tessile rappresentano, insieme, meno del 13%; l'ali­
mentare invece costituisce una quota particolarmente esigua.
Asti per certi aspetti presenta una struttura simile a quella di Tori­
no, per quanto riguarda i primi due settori -  in questo caso in ordine di 
importanza sono la meccanica e l'automobilistico -  che insieme totaliz­
zano il 54% dell'export provinciale; per altri aspetti la struttura dell'ex­
port astigiano se ne differenzia in quanto al terzo posto troviamo il 
comparto dei derivati del petrolio, quindi il.chimico e l'alimentare (con 
una quota significativa, pari al 6,3% del totale).
Nella provincia di Vercelli il meccanico rappresenta il 38% del to­
tale (rilevante a questo proposito è la presenza del meccano-tessile) se­
guito dal tessile (36%), quindi, a molta distanza, l'alimentare (7%) ed il 
chimico (5,4%).
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La provincia di Novara appare dominata dal meccanico, che rap­
presenta il 74% del totale, seguito dal chimico (9%), mentre il tessile, il 
terzo settore in ordine di importanza non rappresenta che il 3,9% del 
totale.
Nella provincia di Cuneo si evidenzia una minor specializzazione 
settoriale: il primo posto è occupato dall'alimentare (23%), seguito dal 
meccanico (18%), quindi dal tessile (14%), dal chimico e dai mezzi di 
trasporto (9-10%) e dalle altre manifatturiere (7,1%).
Nella provincia di Alessandria, infine, oltre al meccanico, che co­
pre il 44% del totale, si evidenziano le altre manifatturiere (19%) -  par­
ticolarmente il comparto orafo -  quindi la gomma e la chimica (8-9% 
ciascuno).
Per quanto riguarda invece la ripartizione settoriale delle importa­
zioni, come si è visto, a livello regionale il 23% è rappresentato da oli 
greggi; seguono l'automobilistico e la meccanica entrambi con una 
quota pari al 16% del totale; quindi con percentuali inferiori, pari a cir­
ca il 7% del totale, l'abbigliamento, le altre merci e le altre manifattu­
riere.
Per la provincia di Torino le importazioni della meccanica e del­
l'automobilistico raggiungono quote decisamente più elevate (oltre il 
30% ciascuna); nel caso di Vercelli prevalgono invece il tessile (30%), le 
materie prime non energetiche (29%), e l'abbigliamento (17%), denotan­
do quindi forti complementarietà della struttura produttiva provinciale 
sia nell'export che nell'import dai Pvs all'interno della filiera tessile.
Nella provincia di Novara l'import è invece concentrato nel com­
parto delle materie prime energetiche (80% del totale).
Anche sul lato dell'import (come già osservato per le esportazio­
ni) la provincia di Cuneo denota una minore specializzazione rispetto 
alle altre province piemontesi; figurano al primo posto le altre merci 
(18%), quindi i prodotti delle manifatturiere varie (17%), l'abbiglia­
mento (15%), l'alimentare (11), il tessile (11) e le materie prime non 
energetiche (10%).
Nel caso di Asti materie prime e prodotti energetici rappresenta­
no il 37% del totale; seguono il metallurgico ed il meccanico (14,6% in­
sieme).
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Per la provincia di Alessandria, oltre il comparto petrolifero 
(25%), assumono rilevanza l'alimentare (14%), i minerali non metallife­
ri (11%), in connessione alla presenza del settore orafo, e le altre merci 
(11%).
In base ai risultati di questa ricognizione, sono state poi indivi­
duate le imprese più significative per quanto concerne il commercio in­
ternazionale, tra le quali è stato selezionato il campione di aziende og­
getto dell'indagine diretta presentata nel capitolo successivo.
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Capitolo III
L'indagine presso
le associazioni imprenditoriali e le
imprese
3.1. Le associazioni e gli enti camerali: una percezione globalmente positiva 
dell'iniziativa
L'indagine presso le associazioni d'imprese e gli enti camerali ave­
va per scopo di inquadrare, sullo sfondo delle politiche per l'interna­
zionalizzazione esistenti, la loro valutazione dell'iniziativa proposta.
Gli enti consultati:
Camera di Commercio di Torino 
Centro Estero Piemontese 
Unione Industriale di Torino 
Federpiemonte 
Api Torino
Unione Industriale di Alessandria 
Unione Industriale di Biella 
Texilia, Biella.
Tutti i soggetti intervistati hanno confermato un interesse sempre 
più marcato delle imprese per mercati "extracomunitari" ed in partico­
lare per nuovi mercati rappresentati dai paesi dell'Est e dalla Cina.
Questa spinta delle imprese viene spesso sostenuta anche da varie 
iniziative pubbliche e associative che molto spesso si riallacciano a pro­
grammi dell'Unione europea (Jopp, Ecip, Med-Partenariat, Euro-Parte-
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nariat). In tali iniziative il Centro estero, per la sua vocazione istituzio­
nale, gioca un ruolo centrale a livello regionale, ma sono attive anche 
diverse Associazioni attraverso "programmi speciali": a titolo d'esem­
pio si ricorda che l'Unione industriale di Alessandria segue attivamen­
te un progetto di sviluppo di una "Zona Franca" a Mielez in Polonia 
nelle vicinanze di Cracovia (programma UE "Ouverture") o il coinvol­
gimento di Texilia nell'implementazione di un centro servizi alle im­
prese a Casablanca ed in operazioni di formazione manageriale di in­
gegneri Cinesi e Coreani; la CCIAA di Torino è impegnata nella forma­
zione di funzionari camerali di paesi africani.
Sono state da tutti sottolineate le difficoltà che incontrano le im­
prese nell'operare sui mercati extracomunitari, difficoltà riconducibili 
per lo più alle diversità della "cultura industriale" nostra e dei paesi in 
questione.
In questo contesto, l'idea di utilizzare gli immigrati come trait 
d’union tra le due realtà industriali è stata accolta con interesse. Molti 
dei responsabili incontrati ritengono infatti che la figura proposta di 
consulente e /o  mediatore commerciale, fortemente bi-culturale, possa 
contribuire a ridurre le distanze, facilitando di conseguenza sia l'inter­
scambio commerciale che operazioni di subfornitura e di partenariato 
con i PVS.
In secondo luogo, è stato confermato come la risorsa "immigrato" 
sia già in buona parte entrata nel bagaglio delle imprese in quanto da 
tempo gli immigrati si sono rilevati come un bacino di manodopera di­
sponibile a svolgere certe mansioni ed impieghi poco ambiti dalla po­
polazione attiva italiana.
D'altronde due precedenti studi, svolti dal Comune di Biella e 
dall Associazione dei Giovani Imprenditori di Torino, rivelano come la 
presenza di immigrati negli organici delle imprese piemontesi non è af­
fatto un fenomeno trascurabile. Un dato questo che, tenuto conto del 
calo demografico in Piemonte, è destinato ancora ad ampliarsi nel fu­
turo.
Non sembrano dunque esistere da parte del sistema imprendi­
toriale pregiudizi di tipo ideologico al ricorso alla manodopera stra­
niera.
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Le possibili difficoltà di inserimento nel sistema imprenditoriale 
locale delle figure professionali delineate dal presente progetto sem­
brano legati ad altri aspetti. Molti dei nostri interlocutori hanno sottoli­
neato quanto appare difficile per le piccole e medie imprese, talvolta 
già in crisi e per questo alla ricerca di nuovi mercati, accollarsi gli oneri 
di una figura professionale specializzata su una unica area di mercato.
Di norma infatti nella piccola impresa gli aspetti commerciali so­
no curati da una sola persona, coincidente spesso con il titolare stesso. 
In questo quadro, non c'è spazio per una figura professionale forte­
mente specializzata su una unica area di mercato; né motivo, di privi­
legiare -  naturalmente a parità di competenze -  l'assunzione di una 
persona originaria di un PVS piuttosto che di un italiano.
Si può quindi concludere che l'idea proposta dalla presente inda­
gine seduce ed è stata accolta con molto interesse, in quanto percepita 
come:
-  ulteriore vettore per facilitare l'interscambio con i PVS ed accompa­
gnare operazioni di espansione all'estero;
-  fattore suscettibile di rovesciare lo stereotipo legato alla popolazio­
ne immigrata: "da problema a risorsa";
-  fattore di valorizzazione di una manodopera sempre più necessaria 
nel contesto attuale di calo demografico.
3.2. Le imprese
Le imprese e la loro presenza sui mercati esteri
L'indagine con le imprese era mirata ad individuare soprattutto le 
concrete modalità operative che vengono adottate nell'azione commer­
ciale all'estero. Nel disegno delle diverse "strutture commerciali e di­
stributive" delle imprese va infatti ricercata l'utilità o meno di avvaler­
si di personale immigrato dai mercati di interesse e il profilo ottimale di 
tali figure.
L'indagine ha naturalmente evidenziato una situazione articolata 
e differenziata tra diverse tipologie d'impresa, così come viene sinte­
tizzato schematicamente nella tabella 10.
23
Il campione d'imprese
Il campione d'imprese mostra un quadro sufficientemente rappre­
sentativo dell'industria esportatrice piemontese. Si tratta per lo più di 
imprese produttrici di artìcoli con forte contenuto tecnico, che vanno 
dalla componentistica auto, ad impianti e macchinari per produzioni 
specializzate, alla minuteria metallica anche di precisione, ad apparec­
chiature di tipo diverso (per la refrigerazione, motori, etc.).
Sono comunque rappresentate anche imprese di beni di largo con­
sumo con riferimento principale al tessile/abbigliamento, largamente 
presente anche all'interno dei Consorzi intervistati.
Nella distribuzione dimensionale si è voluta esplicitamente equili­
brare la presenza di PMI con imprese di levatura maggiore e garantire so­
prattutto la presenza anche di gruppi multinazionali che non solo esporta­
no, ma hanno un forte grado di presenza diretta su molti mercati mondiali.
Si è voluto in questo modo cercare di veder rappresentato nel 
campione d imprese tutto il ventaglio di strategie distributive estere 
esistenti in Piemonte, in modo da poter individuare tutte le eventuali 
nicchie di domanda di intermediazione commerciale che potessero es­
sere rivolte a personale immigrato.
In effetti, se si guarda al quadro riassuntivo, si può verificare 
quanto ampio sia il ventaglio di soluzioni distributive attivato dalle 
imprese intervistate: si va dalla ricerca diretta della clientela estera alle 
fiere o attraverso missioni in loco, alla rete di agenti / rappresentanti, al­
la ricerca di importatori, alla costituzione di società miste in loco, alla 
costruzione di una rete di filiali estere, etc.
Anche il grado di internazionalizzazione emerso nel campione è 
differenziato e comprende sia imprese che muovono i primi passi sui 
mercati esteri, sia imprese ormai consolidate da anni; così pure, vi sono 
imprese fortemente export oriented ed imprese il cui fatturato estero 
non supera il 5/10% del totale.
La disponibilità all'innovazione
Da un punto di vista di tipo congiunturale, il quadro offerto 
dall industria piemontese conferma una situazione di recente e pesan-
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te crisi che sta evolvendo soprattutto nella direzione di un forte dina­
mismo sia commerciale che produttivo. Il dato dominante oggi nell'im­
presa è "il cambiamento", inteso come cambiamento dei mercati, cam­
biamento dei prodotti, dell'organizzazione produttiva, a volte anche 
dell'assetto proprietario e societario dell'impresa.
Sottolineiamo questo aspetto perché, pur nella sua genericità, introdu­
ce un elemento importante anche dal punto di vista specifico del nostro stu­
dio: esiste oggi nell'impresa una maggiore disponibilità a sperimentare for­
me organizzative nuove, una maggiore spregiudicatezza nel cercare nuove 
strade e nuove risorse, una maggiore disposizione alle formule innovative.
È in questo senso che l'idea-forza proposta dal nostro lavoro (l'uti­
lizzo di immigrati come consulenti e/o  mediatori sui mercati esteri) ha 
trovato una disponibilità che, seppure ancora generica, è stata tuttavia 
sorprendente per ampiezza e convinzione.
In termini culturali (di cultura industriale naturalmente), la con­
sapevolezza del processo di "mondializzazione" dei mercati, introduce 
nell'impresa, anche in quella piccola, una disponibilità all'internazio­
nalizzazione che non è più solo dei suoi sbocchi commerciali, ma anche 
delle sue risorse. L'estero è guardato non più solo come mercato di 
sbocco, ma anche come fonte di materie prime, di sub-forniture, di de­
localizzazioni produttive ed anche di risorse umane.
I paesi dell'ex impero sovietico ed alcuni paesi dell'estremo orien­
te hanno in particolare fatto conoscere situazioni in cui uno sviluppo 
economico ancora arretrato si coniugava comunque con ottime risorse 
tecniche e con una buona cultura commerciale ed industriale di base. 
Di qui a riconoscere tale risorsa anche nella popolazione immigrata da 
queste aree il passo è breve.
Le tendenze in atto
Il campione di imprese osservato nella nostra indagine ha eviden­
ziato alcune chiare tendenze già rilevate da altre analisi.
A) Vi è stata innanzitutto negli ultimi anni una decisa spinta verso la ricerca 
di mercati esteri e di nuovi mercati esteri. Se è vero che la crisi che ha toc-
25
cato le imprese piemontesi ha ridotto le loro risorse finanziarie e quin­
di le possibilità di forti investimenti commerciali, è anche vero che l'in­
sicurezza del mercato interno (e soprattutto in Piemonte del mercato 
FIAT) ha spinto le imprese a guardare verso altri mercati.
La prudenza nelle azioni commerciali non ha voluto dire per la 
maggior parte delle imprese staticità; al contrario è ampia la fascia di 
imprese che proprio in questi ultimi anni hanno cominciato a costruire 
un orientamento decisamente più export oriented e, in questo contesto, 
hanno guardato anche ad aree extracomunitarie.
B) Un'altra netta spinta è stata verso la diversificazione dei prodotti. Per la 
grande fascia dell'indotto auto è stata una sorta di scelta obbligata, che 
ha però toccato un po' tutti i settori di base piemontesi. L'innovazione 
di prodotto ha naturalmente aperto processi innovativi non solo nelle 
strutture produttive, ma anche in quelle commerciali.
C) Molte imprese (anche medio-piccole) hanno iniziato a percorrere strade di 
internazionalizzazione più complesse della semplice esportazione di prodotti, 
andando soprattutto nella direzione di forme di partenariato con so­
cietà estere. Costituzione di joint venture, contratti permanenti di 
subfornitura, cessione di licenze, accordi commerciali, etc, sono ormai 
entrati nel panorama delle strategie di molte imprese con forti conse­
guenze sulla loro organizzazione interna ed anche sulla domanda di 
servizi esterni che tali azioni generano.
D) Le principali aree/mercato extracomunitarie di riferimento per le 
imprese piemontesi paiono essere le seguenti:
-  vi è innanzitutto una tradizionale attenzione ai paesi dell'ex URSS e 
dell'Est Europa che è non solo derivata dalle nuove opportunità of­
ferte dal mutamento di regime, ma è pure un derivato della forte 
azione di penetrazione della Fiat in quei paesi anche durante il 
passato regime comunista e dell'effetto di trascinamento che tale 
penetrazione aveva avuto in Piemonte. Si tratta dunque per mol­
te imprese di un processo di autonomizzazione su mercati che -  
anche solo indirettamente -  erano in parte già conosciuti e che
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presentano oggi forti cambiamenti nelle modalità operative. In 
questi casi si assiste prevalentemente ad una operazione di "rici­
claggio" in una dimensione nuova di relazioni commerciali prece­
denti;
-  è rilevabile poi un forte interesse per alcuni mercati dell'Estremo Oriente 
giudicati di valore strategico: la Cina innanzitutto, per le sue di­
mensioni e per il suo tasso di sviluppo economico; ma anche il Viet­
nam e la Corea, oltre naturalmente al Giappone, considerato co­
munque sempre un mercato assai difficile;
-  vi è infine l’area Sud del Mediterraneo, polarizzata attorno a tre regio­
ni: il Maghreb (Tunisia e Marocco), l'area arabo-israeliana (soprat­
tutto Egitto, Israele, Siria, Territori Occupati) e la Turchia.
Le strutture commerciali e distributive delle imprese
Gli strumenti, le strutture, le strategie commerciali e distributive 
delle imprese sono risultate naturalmente assai diversificate ed artico­
late. È possibile tuttavia costruire una classificazione tipologica che se­
gue un percorso "logico" che va da un minimo di radicamento sul mer­
cato estero di riferimento sino ad una localizzazione operativa a tutti 
gli effetti (filiale) sul mercato estero.
Si tratta di distinzioni tipologiche che non vogliono di per sé indi­
care differenti gradi di successo/insuccesso delle strategie commercia­
li, ma più semplicemente individuare differenti domande di servizi, di 
consulenza, di intermediazione commerciale.
In sintesi, sono riscontrabili le seguenti modalità di presenza sui 
mercati esteri:
A) Presenza estera indiretta, solo attraverso l'intermediazione di un commit­
tente italiano o europeo
Si tratta di quelle imprese che, pur avendo a volte quote di fattu­
rato non irrilevanti su mercati extracomunitari, le realizzano non attra­
verso una loro presenza ed attività commerciale diretta, ma attraverso 
intermediatori italiani (o europei): trading, buyer, società produttive 
delle quali si è sub-fornitori, etc.
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Ci riferiamo dunque ad esportazione indiretta, che può generare 
una domanda autonoma di servizi verso i mercati esteri solo laddove 
tende a trasformarsi in presenza commerciale diretta.
B) Presenza esclusivamente attraverso mostre e fiere a carattere internazionale
Vi sono imprese (per lo più medio-piccole) che limitano la loro 
presenza estera alla partecipazione a fiere internazionali, durante le 
quali contattano o vengono contattate da quegli operatori con i quali, 
nel corso dell'anno, mantengono regolari relazioni commerciali.
L'azione commerciale estera si limita ad un rapporto diretto con il 
cliente nel corso della fiera ed alla gestione di successivi rapporti te­
lefonici o epistolari.
La Fiera è il momento pressoché esclusivo di raccolta delle infor­
mazioni sul mercato estero, di verifica sul posizionamento possibile dei 
propri prodotti, di comunicazione e promozione dei prodotti, di con­
tatto diretto col cliente. Il rapporto commerciale si presenta in seguito 
come assai semplificato e ridotto alla gestione di alcuni passaggi tecni­
ci (tempi di consegna, pratiche doganali, etc...) e del grado di soddisfa­
zione del cliente verso il prodotto.
In questo contesto anche la domanda di servizi e consulenza esterna è 
estremamente povera e può riguardare soprattutto azioni preliminari alle fiere 
(informazioni, supporto logistico/organizzativò) o azioni relative alla comuni­
cazione (interpretariato).
È in questa area di domanda che si collocano in gran parte le strut­
ture consortili di piccole imprese.
C) Contatti periodici diretti con la clientela attraverso missioni estere
Molte medio piccole imprese (ma anche alcune grandi) operano 
soprattutto attraverso rapporti diretti della struttura commerciale in­
terna (che a volte coincide con l'imprenditore) con la clientela. Vengo­
no cioè organizzate periodiche missioni nei mercati di interesse, che 
spesso vanno ad integrare contatti e relazioni nati e maturati in fiera.
Le imprese di questa tipologia non poggiano su strutture locali di 
rappresentanza, ma gestiscono il "parco clienti" direttamente dall'Ita­
lia. In genere, le periodiche missioni estere sono utilizzate sia per ali-
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meritare i rapporti con la vecchia clientela, sia per aprire nuove oppor­
tunità e nuovi mercati.
In questo contesto, si genera una forte domanda di informazione sul mer­
cato estero di riferimento che orienti le missioni ed anche una domanda di con­
creti contatti ed indicazioni sugli interlocutori potenzialmente interessanti.
Le imprese di questa tipologia tendono perciò spesso ad appog­
giarsi ad organismi pubblici o associativi come l'ICE, le Camere di 
Commercio, i consorzi, le associazioni di categoria. Da queste fonti, ol­
treché dal loro stesso ambiente operativo italiano (comprese a volte le 
imprese concorrenti), le imprese traggono elementi utili a rendere eco­
nomiche ed efficienti le missioni estere, che spesso assumono dimen­
sione collettiva ed organizzata.
In alcuni casi, si arriva ad utilizzare consulenze private che allora, 
in tanto si qualificano, in quanto sono non solo "esperte" del mercato 
di riferimento e del settore operativo, ma anche portatrici di contatti e 
riferimenti concreti.
D) Presenza attraverso rappresentanti o procacciatori d'affari
Si tratta della figura più elementare di mediatore commerciale, che 
si configura come la persona in grado di gestire le relazioni dirette con 
la clientela, presentando dunque all'impresa una concreta opportunità 
già preliminarmente individuata. A volte totalizzano l'azione com­
merciale dell'impresa, altre volte affiancano azioni dirette della stessa.
Nel rappresentante e nel procacciatore d'affari esiste comunque 
un certo grado di delega (totale o parziale) da parte dell'impresa ai rap­
porti con la clientela e dunque tali figure si qualificano soprattutto per 
la loro capacità di "trovare opportunità".
I legami con l'ambiente operativo del mercato, le capacità promo­
zionali, le dimensioni del campo d'azione, a volte le entrature istituzio­
nali, sono i principali fattori di successo di tali mediatori commerciali.
Si tratta spesso di figure molto "intercambiabili", con un basso 
grado di legame con l'impresa, che lavorano a provvigione sul conclu­
so e che spesso hanno come clienti una pluralità di imprese.
Altre volte, nel caso degli "agenti esclusivisti", tendono a consoli­
darsi nel rapporto con l'impresa e a divenire una vera e propria rete di
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riferimento sul mercato estero. In questo caso assumono funzioni più 
complesse della semplice ricerca di opportunità, per divenire vero e 
proprio braccio commerciale dell'impresa ed antenne informative sul 
mercato.
Questo tipo di figure di intermediazione individuano una domanda da 
parte delle imprese di "prima segnalazione di opportunità", sulla quale si in­
nesta poi l'azione di vendita della impresa e che può consolidarsi sino 
a divenire domanda di "rappresentanza permanente sul posto" con 
una forte delega anche delle azioni di vendita.
E) Rete di importatori/distributori
Le imprese operano in questo caso cercando la costruzione sul 
mercato di riferimento di una struttura distributiva permanente e con­
solidata. La scelta è dunque nettamente quella di non operare diretta- 
mente, ma attraverso uno o più referenti locali, possibilmente stabili e 
fortemente integrati con l'impresa.
Il distributore/importatore assume spesso una reale collocazione 
di partner dell'impresa in quanto ne condivide a pieno i destini di suc­
cesso/insuccesso commerciale, in quanto collabora a definirne le stra­
tegie commerciali, in quanto diventa il principale (a volte il solo) infor­
matore sul mercato.
All'importatore/distributore sono a volte delegate non solo fun­
zioni commerciali, ma anche, se i prodotti sono impianti e macchinari, 
tecniche e di assistenza post-vendita alla clientela.
Per alcune imprese, il successo di una strategia di penetrazione su 
un nuovo mercato coincide esattamente con il reperimento del distri­
butore migliore; molte imprese -  soprattutto le medio/grandi del set­
tore dei macchinari industriali -  operano attraverso rapporti esclusivi 
dell'area-manager con la rete distributiva, dal confronto con la quale 
vengono definite le strategie di penetrazione sul mercato. Il cambia­
mento nei distributori è spesso il segnale della ricerca di un posiziona­
mento di mercato di successo attraverso successive sperimentazioni.
In questi casi le imprese esprimono una forte domanda di servizi di "ac­
compagnamento" sui mercati esteri nelle fasi di avvio, ossia nelle fasi di ricer­
ca della rete distributiva ottimale; successivamente, man mano che l'impresa
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consolida la sua rete, si autonomizza da forme di servizio e consulenza ester­
na, per delegare ai propri distributori locali il complesso dei servizi richiesti.
Per servizi di accompagnamento si intendono soprattutto quelli 
legati ad una prima introduzione e comprensione del mercato di riferi­
mento e soprattutto quelli della ricerca e implementazione della rete 
distributiva (o del distributore unico). Sono richieste in questo caso co­
noscenze approfondite del mercato/settore ed anche conoscenze di 
specifici operatori.
F) Presenza diretta in loco attraverso società miste o filiali operative
Molte imprese medio-grandi tendono a garantire la loro penetra­
zione sui mercati esteri più strategici attraverso una solida presenza di­
retta garantita da una propria struttura locale operativa (filiale) o da un 
accordo di joint venture con una società locale. In questo caso il rap­
porto dell'impresa con la clientela è mediato non solo da una eventua­
le struttura distributiva, ma anche da una società locale considerata a 
tutti gli effetti come un braccio commerciale sul posto.
Spesso tali filiali o società miste sono di un gruppo societario ed 
operano per tutte le aziende del gruppo.
All'interno di una simile strategia, si crea naturalmente una pro­
blematica nuova data dalla necessità di operare quotidianamente in un 
ambiente operativo estero e con personale estero. Filiale e società mista 
impongono cioè il massimo di integrazione tra l'impresa madre, le sue 
strategie, la sua cultura e tradizione, il suo personale e la società locale 
con le sue risorse, per lo più "straniere".
Il processo di impianto di una filiale o di costituzione di una so­
cietà mista di riferimento arriva in genere dopo una presenza prolun­
gata sul mercato di riferimento o comunque dopo azioni preliminari di 
studio ed analisi del mercato stesso. Un processo piuttosto complesso 
che genera una forte necessità di figure in grado di facilitare l'avvicina­
mento tra i partner od il radicamento dell'impresa sul posto. Si genera 
così una forte domanda di consulenza e servizi ed una domanda di reperimen­
to di quegli interlocutori locali che più sono in grado di colloquiare con l'im­
presa madre. Non è raro il caso in cui le imprese ricerchino figure consu- 
lenziali direttamente sul posto, proprio per la necessità di montare e di-
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rigere l'intera operazione in loco. Sono chiamati infatti in ballo aspetti 
assai delicati come la ricerca di partner affidabili, a volte la selezione di 
personale autoctono, azioni di dialogo anche con le autorità istituzio­
nali locali, etc... La delicatezza dei meccanismi attivati, fa sì che non sia 
raro il caso in cui "il consulente" diventa il partner societario 
dell'azienda.
All'interno di queste schematiche tipologie di strutture operative 
per i mercati esteri, le imprese naturalmente si collocano anche attra­
verso soluzioni "miste" (differenziando a volte i mercati stessi) e so­
prattutto passando anche, nella loro evoluzione commerciale, da un 
posizionamento all'altro.
L'intento di tale schematizzazione tipologica era quello di evidenziare co­
me le diverse strategie operative commerciali individuassero una diversa do­
manda di servizi, consulenza ed intermediazione, dentro la quale va eventual­
mente collocata l'offerta di risorse immigrate.
L'interrelazione tra strutture commerciali estere delle imprese e 
domanda di servizi/intermediazioni può in sintesi presentarsi come 
alla figura 1.
Vanno infine considerate alcune altre variabili generali che riguar­
dano le imprese e che possono influire sul tipo di domanda che può 
svilupparsi verso i servizi all'internazionalizzazione e verso figure di 
intermediazione commerciale.
Vi è innanzitutto la dimensione aziendale che, quanto più è grande, 
tanto più tende ad assumere al suo interno anche le funzioni di inter­
mediazione e consulenziali.
I grandi gruppi o le grandi imprese (come la stessa Fiat) hanno vo­
lumi d'affari per singola area/mercato che possono giustificare grossi 
investimenti anche in personale commerciale interno specializzato. Co­
sì pure operano con strategie di penetrazione di lungo periodo e pos­
sono dunque misurarsi con consulenze e strutture di servizio esterne 
non immediatamente legate ai risultati immediati.
Le piccole imprese vivono invece di una grande elasticità e flessi­
bilità di mercato; devono per lo più rincorrere le opportunità con scar­
se risorse umane interne e scarse possibilità d'investimento di lungo 
periodo. Non sono in grado di assumere personale commerciale spe-
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cializzato su di una sola area di mercato e tendono ad enfatizzare il 
ruolo di eventuali consulenti commerciali flessibili cui si ricorre solo in 
caso di opportunità.
Le piccole imprese tendono inoltre ad esaltare il valore dell'inter­
mediazione commerciale, della segnalazione di opportunità, della de­
lega a partner locali dei servizi commerciali. Tendono a lavorare "a 
provvigioni" proprio per esaltare il valore della realizzazione concreta, 
del risultato commerciale concreto.
Un'altra distinzione di rilievo è quella tra le imprese che hanno 
già consolidato da tempo una presenza sui mercati esteri e quelle che 
devono aprire nuovi mercati o addirittura stanno iniziando ad esporta­
re. Mentre le prime hanno di solito da un lato internalizzato conoscen­
ze ed esperienza e dall'altro consolidato relazioni e reti locali, le secon­
de esprimono una forte domanda sia di servizi che di intermediazione. 
Preziosissime per le imprese che muovono i primi passi su di un mer­
cato estero sono sia le informazioni che le indicazioni operative, i con­
tatti, la ricerca di potenziali partner.
Vi è infine una accentuata distinzione tra le imprese che vendono 
beni di consumo a scarso contenuto tecnologico e le imprese che ven­
dono macchinari, impianti attrezzature. In questo caso, la funzione 
commerciale, ma anche di riflesso la consulenza e l'opera di interme­
diazione, si caricano anch'esse di robusti contenuti tecnici.
Vendere diventa anche saper illustrare sofisticate caratteristiche 
tecniche del prodotto, saper progettare con il cliente una personalizza­
zione del prodotto, saper suggerire soluzioni di problemi tecnici, saper 
fornire assistenza post vendita o d'avvio degli impianti, etc... In questi 
casi le figure commerciali e consulenziali devono possedere ima prepa­
razione e formazione di base di tipo tecnico, almeno tale da poterli con­
siderare alfabetizzati sull'argomento specifico.
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Capitolo IV
Le figure professionali individuate
4.1. Bisogni espressi dalle imprese
L'atteggiamento "soggettivo" delle imprese
Va innanzitutto rilevato come nel corso dell'indagine sia emer­
sa tra gli intervistati una forte apertura e disponibilità soggettiva all'uti- 
lizzo di risorse interne alla popolazione immigrata. Viene cioè pienamen­
te confermata una delle ipotesi di partenza del presente studio e cioè 
il fatto che i processi di internazionalizzazione dei mercati spingono 
ad un approccio positivo verso il fenomeno dell'immigrazione: gli 
immigrati possono essere infatti visti non solo più come una minac­
cia o comunque un problema, ma anche come una vera e propria ri­
sorsa.
Praticamente tutti i soggetti intervistati non hanno avuto infatti al­
cuna difficoltà ad individuare nell'immigrato un portatore di elementi 
di cultura e storia professionale che potevano costituire un vantaggio 
di rilievo nell'operatività commerciale con i paesi d'origine.
È soprattutto la bi-culturalità che caratterizza gli immigrati ad es­
sere indicata come il fattore chiave che ne può consentire la valorizza­
zione in funzioni commerciali; l'immigrato con una buona esperienza 
di lavoro europeo, ma ancora con forti legami con il paese d'origine è 
dunque in questo senso la figura più significativa, che meglio può ga­
rantire sia il colloquio costruttivo tra le parti commerciali che una buo­
na integrazione con le strategie dell'impresa italiana.
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Naturalmente questo tipo di approccio è diretto a figure sociali particola­
ri e minoritarie all'interno della popolazione immigrata, ossia a persone di sco­
larità alta (laureati o diplomati) e soprattutto con una solida preparazione cul­
turale, tale da consentir loro di giocare un ruolo commerciale o consu- 
lenziale di buon livello.
Tutto ciò ci permette comunque di affermare non certo che non 
esistano difficoltà nell'integrazione di personale immigrato in un con­
testo aziendale, ma che tali difficoltà sono in larga parte depurate di 
elementi di pregiudizio ideologico, per essere più facilmente ricondot­
te ad un più produttivo e naturale incontro-scontro di culture.
Le figure individuate
Gli schemi successivi 2 ,3 ,4 ,5 ,6 ,7  sintetizzano le principali figure 
di consulenza e intermediazione commerciale che possono essere svi­
luppate da personale immigrato extracomunitario secondo quanto 
emerso dalTindagine con le imprese.
I profili individuati sono una sintesi dei bisogni espressi dalle im­
prese intervistate, anche se naturalmente in modo meno definito ed or­
ganico di come sono stati razionalizzati e rappresentati ex-post. Essi 
costituiscono comunque un quadro di riferimento abbastanza compiu­
to per dare orientamenti precisi ad azioni conseguenti di formazione 
professionale.
L'insieme dei risultati evidenzia cinque figure professionali "indi­
viduali", cui può essere aggiunto un modello di "impresa di servizi", 
come modalità di offerta collettiva di professionalità e competenze dif­
ferenziate.
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A) Addetto commerciale interno
Si tratta di una figura che risponde soprattutto ai bisogni di im­
prese di grandi dimensioni e a gruppi multinazionali con forti capacità 
di investimento commerciale in specifiche aree/paesi.
Deve curare l'insieme dei rapporti commerciali su di un area di ri­
ferimento e dovrà dunque avere le competenze tecnico-operative più 
classiche dell'addetto commerciale, sino a poter assumere funzioni di 
area/manager.
Deve essere persona capace di lavorare all'interno di una struttu­
ra ed in equipe, con una buona "cultura industriale" derivata da prece­
denti rapporti con imprese europee.
Figura 2.
FIGURA
PROFESSIONALE
Addetto commerciale
PER QUALI 
IMPRESE
Grande impresa 
con forte 
specializzazione 
di aree/mercato
i
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
Persona capace di una relativa 
autonomia operativa già addestrata 
alle esigenze ed alle aspettative 
della grande impresa occidentale 
quindi con una buona cultura 
industriale _______________________
CON QUALI 
COMPETENZE
Deve avere tutte le capacità 
tecniche operative di un 
addetto commerciale e 
curare l'insieme dei 
rapporti commerciali in 
un'area
RAPPORTO CON 
L'IMPRESA
Figura interna
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B) Procacciatore d'affari
Risponde soprattutto a bisogni di piccole-medie imprese, prive di 
reti locali stabili di riferimento, poco export oriented o alla ricerca di 
nuovi mercati.
Deve conoscere bene l'ambiente operativo locale del settore in cui 
opera e deve essere in grado di segnalare opportunità preliminari 
all'impresa italiana.
Deve essere persona intraprendente, con buone "entrature" sui 
mercati di riferimento e conoscenze anche tecniche sul settore in cui 
opera.
Figura 3.
FIGURA
PROFESSIONALE
PER QUALI 
IMPRESE
CON QUALI 
COMPETENZE
Procacciatore d'affari
—
Piccola o media impresa, 
poco export oriented 
alla ricerca di nuovi 
mercati e priva di 
strutture locali di
—
Sapere individuare 
delle opportunità in 
loco e proporle 
all'impresa italiana; 
individuare partner
riferimento locali.
1
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
1
RAPPORTO CON 
L'IMPRESA
Persona molto intraprendente, 
ben introdotta in specifici 
ambienti di mercato/settore; 
buone doti commerciali, 
meglio se con preparazione 
tecnica
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C) Agente/rappresentante a provvigione
È uno strumento operativo delle strategie commerciali di molte 
aziende, differenziate sia per settori che per dimensioni e mercati di 
sbocco.
Ha come compiti sia quello di mantenere il rapporto continuativo 
con la vecchia clientela, sia il reperimento di nuovi clienti. Opera gene­
ralmente sul posto o deve essere disponibile a frequenti missioni e vi­
site alla clientela.
Deve essere persona preparata in tecniche commerciali e, se tratta 
di prodotti tecnici, avere una alfabetizzazione di base nel suo settore.
Figura 4.
FIGURA PER QUALI
PROFESSIONALE IMPRESE
Agente/rappresentante 
"a provvigione"
1
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
Tutte le imprese (medie, 
piccole, grandi) che 
operano attraverso 
agenti a provvigione
Persona preparata in tecniche 
commerciali e con una buona 
conoscenza tecnica del settore 
in cui deve operare__________
CON QUALI 
COMPETENZE
Tenere i rapporti con 
la clientela locale e 
trovare nuovi clienti
1
RAPPORTO CON  
L'IMPRESA
Continuativo, 
ma esterno
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D) Consulente commerciale
Risponde soprattutto ai bisogni di piccole e medie imprese nella 
fase di ingresso su mercati esteri. È interessante anche per le attività dei 
Consorzi e per tutte le associazioni che promuovono programmi ope­
rativi di promozione dell'internazionalizzazione delle imprese.
Deve accompagnare le imprese nell'esplorazione di nuovi merca­
ti o di nuove opportunità, raccogliendo informazioni, dando orienta­
menti anche su aspetti specialistici e fornendo assistenza in loco. Deve 
essere persona di buon livello culturale, con buone conoscenze delle 
tecniche di marketing e promozione e soprattutto con molte relazioni e 
conoscenze nel paese/mercato di riferimento.
F ig u ra  5 .
FIGURA PER QUALI
PROFESSIONALE IMPRESE
CON QUALI 
COMPETENZE
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
Persona con buon livello 
culturale, con buone conoscenze 
delle tecniche di marketing e 
dell'ambiente operativo
RAPPORTO CON 
L'IMPRESA
Consulenziale
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E) Partner/socio potenziale
Interessa soprattutto medio-grandi imprese che vogliano costrui­
re riferimenti locali continuativi.
Deve essere persona capace di valutare le potenzialità effettive del 
mercato locale sino al punto da farne ragione di investimento e di part­
nership imprenditoriale. Deve essere anche in grado di contribuire a 
definire le strategie operative dell'impresa italiana in loco e a creare 
una rete commerciale e di assistenza post vendita.
F ig u ra  6.
FIGURA
PROFESSIONALE
PER QUALI 
IMPRESE
CON QUALI 
COMPETENZE
Potenziale partner 
commerciale
l ; 
:i
Medio-grandi 
imprese che cercano 
riferimenti locali 
continuativi
Essere in grado di 
verificare le potenzialità 
__di un mercato,
determinare strategie in 
loco, creare e gestire la 
struttura distributiva in 
loco.________ ;__________
i 1
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
RAPPORTO CON 
L'IMPRESA
"Intraprendente e con forti 
capacità commerciali 
"Desideroso di tornare nel
Socio/partner
sua partnership
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F) Società di servizi e consulenza
La società di consulenza e servizi dovrà offrire una gamma artico­
lata di prodotti in grado di rispondere alla domanda composita di un 
mercato differenziato di imprese. Tali servizi possono essere non solo 
di carattere commerciale, ma coprire tutta le esigenze che si vengono a 
sviluppare nell'operatività sui mercati esteri di riferimento.
La società potrebbe vantare come un suo specifico plus di mercato quello 
di poter contare su una rete di collaboratori originari dei mercati di interesse 
delle imprese-, naturalmente la gamma geografica di competenza non 
potrebbe essere estesa se non ad una, massimo due grandi aree di rife­
rimento (es: Nord-Africa, Est Europa).
La società dovrebbe essere strutturata sulla base di una struttura 
fissa assai leggera in termini di personale ed attrezzature ed una rete di 
consulenti/collaboratori esterni assai diversificata sia per competenze 
che per paesi d'origine.
Figura 7.
STRUTTURA
Impresa di servizi 
all'internazionalizzazione
PER QUALI 
IMPRESE________
* Tutte le imprese 
export-oriented
* Tutte le imprese 
che affrontano 
nuovi mercati
* Consorzi
i
CON QUALI 
CARATTERISTICHE
* Specializzata su un mercato definitivo 
di aree/mercato
* In grado di ricorrere anche a diverse 
risorse esterne
* Con personale non solo commerciale 
ma anche tecnico
* Composizione mista "italo/straniera"
COSA DEVE FARE
Offrire ampio ventaglio di 
servizi:
- interpretariato
- accompagnamento e 
gestione clienti PVS
- formazione tecnica dei 
clienti PVS
- ricerca partner
- consulenza specialistica
- segnalazione opportunità.
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I prodotti/servizi individuati come proponibili all'interno della 
società possono andare da servizi elementari a quelli più sofisticati:
* interpretariato, traduzioni tecniche, etc.;
* servizi di accoglienze/accompagnamento clienti esteri;
* informazioni sui mercati esteri;
* assistenza alla formazione per tecnici stranieri;
* reperimento di personale straniero per operazioni di assistenza tec­
nica all'estero;
* ricerca partner esteri;
* accompagnamento a missioni, fiere internazionali;
* consulenza specialistica su normative straniere, dogane, finanzia­
menti, etc.;
* segnalazione di opportunità -  procacciamento d'affari.
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Capitolo V
Proposte operative per la formazione
e l'utilizzo di immigrati
da parte delle imprese export-oriented
Sulla base della verifica, effettuata dalla presente ricerca, dell'esi­
stenza di una domanda da parte delle imprese piemontesi ad utilizza­
re risorse immigrate come fornitrici di servizi e di intermediazione 
commerciale, è possibile ipotizzare programmi di sostegno pubblico alla crea­
zione di una offerta in tal senso.
Tali programmi dovrebbero sostanzialmente prevedere due diffe­
renti livelli di azione:
a) Azioni di formazione professionale;
b) Azioni di promozione, assistenza ed "accompagnamento" dei soggetti formati.
Si tratta cioè da un lato di formare del personale immigrato su 
aree e profili di tipo commerciale e consulenziale che lo preparino ed 
orientino sui diversi possibili sbocchi professionali individuati dai fab­
bisogni delle imprese e più sopra analizzati.
Dall'altro, si tratta di costruire azioni di sostegno all'incontro tra 
domanda delle imprese ed offerta degli immigrati, consapevoli che 
l'offerta proviene da una categoria debole, sia sul piano dell'inseri­
mento individuale nel mercato del lavoro professionistico sia su quello 
della creazione d'impresa.
5.1. Le azioni di sostegno ed accompagnamento
Le azioni di sostegno ed accompagnamento che dovrebbero inte­
grare le attività formative possono riguardare i seguenti campi:
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— pubblicizzazione e promozione presso le imprese delle risorse for­
mate al fine di dare visibilità all'offerta; si tratta di prevedere una 
azione di promozione iniziale presso i potenziali utenti (dunque an­
che consorzi ed associazioni) che valorizzi efficacemente il plus in­
novativo costituito dalla provenienza extra-comunitaria delle risor­
se disponibili;
— assistenza ai singoli nella iniziale attività auto-promozionale presso 
imprese, associazioni, enti. Si tratta di aiutare ciascun immigrato 
formato a conoscere il mercato potenziale di suo interesse, modalità 
e tecniche di approccio alle imprese, strumenti di autovalorizzazio­
ne, etc.;
— assistenza al percorso di creazione dell'impresa di servizi, consu­
lenza ed intermediazione commerciale: assistenza cioè alla defini­
zione di una analisi di fattibilità dell'impresa stessa, alla gestione lo­
gistico organizzativa, all'accesso a finanziamenti agevolati, alle rela­
zioni con la rete istituzionale delle imprese, etc.
Sia nel corso di inserimenti "individuali" che di percorso più col­
lettivi (creazione d'impresa), sarebbe assai opportuno che i programmi 
pubblici prevedessero anche forme di sostegno finanziario iniziale 
("borse di studio", finanziamento alla creazione d'impresa) che riguar­
dassero le fasi di "avvio operativo".
5.2. Il percorso di formazione
L'indagine ha permesso di identificare cinque possibili figure pro­
fessionali di interesse per le imprese e di ipotizzare in parallelo la co­
struzione di una struttura di servizi all'internazionalizzazione con per­
sonale misto italo-straniero.
La ricerca ha messo anche in evidenza due presupposti di base es­
senziali per il buon esito dell'esperienza proposta:
-  la necessità di corredare la formazione di azioni di "accompagna­
mento" prima, durante e dopo il programma di insegnamento;
— la necessità di selezionare nella fascia di immigrati muniti di un ba­
gaglio scolastico medio-alto, quelli con una forte capacità di addat-
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tamento, per non dire di acculturazione, e con una buona tendenza 
all'imprenditorialità.
Pertanto, il progetto di formazione ipotizzato qui prevede un per­
corso a grandi linee articolato in due fasi che tengono conto delle varie 
esigenze emerse, e in particolare delle azioni di accompagnamento pa­
rallele alla formazione stessa.
Fase imo
Dopo un accurata selezione dei candidati, si prevede una prima 
fase di formazione comune a tutti gli studenti. Essa dovrà sviluppare e 
fornire gli strumenti di base e le competenze generali inerenti alle fun­
zioni di marketing internazionale.
In prima approssimazione questo modulo comune dovrebbe fornire:
-  conoscenza del contesto internazionale di mercato e degli accordi 
commerciali internazionali;
-  conoscenza di base del marketing come funzione strategica dell'im­
presa e presentazione della sua evoluzione;
-  tecniche di analisi e valutazione di un mercato;
-  tecniche di costruzione logistica delle reti di vendita (creazione e ge­
stione);
-  presentazione delle varie tecniche di comunicazione finalizzate alla 
promozione, alla negoziazione ed alla vendita;
-  conoscenze relative alle varie modalità di pagamento internaziona­
le e relativi sistemi di garanzia e assistenza;
-  conoscenze relative ai vari aspetti giuridici dei contratti internazio­
nali nonché quelle relative alle leggi doganali, e alle normative in­
ternazionali.
Fase due
La seconda fase di formazione dovrebbe essere strettamente cali­
brata sui fabbisogni espressi dalle imprese disponibili a prendere gli 
studenti in stage. Essa prevede quindi una formazione in alternanza tra 
periodi di insegnamento in aula e periodi di stage in impresa ed in 
strutture italiane di sostegno all'export nei PVS (Uffici ICE, Camere 
Estere bilaterali).
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L'insegnamento in aula dovrebbe colmare le conoscenze relative 
agli specifici mercati sui quali le imprese intendono svilupparsi, e ai 
paesi di cui sono originari gli studenti, nonché completare alcuni aspet­
ti tecnici inerenti i bisogni espressi dalle imprese sia in termine di figu­
ra professionale che in termine di conoscenza del prodotto.
I periodi di stage in impresa dovrebbero permettere agli studenti 
di misurarsi con lo specifico ambiente aziendale, con la sua "cultura di 
vendita", con le applicazioni tecniche del prodotto e con le reali strate­
gie commerciali.
Come già detto, questa seconda fase di formazione si concluderà 
con un periodo di stage presso una struttura italiana di sostegno all'ex­
port (ICE, Camere di commercio bilaterale) nel paese di origine dello 
studente. Questo ulteriore stage dovrebbe permettere di prendere (o ri­
prendere) contatto con la realtà del mercato locale e di mettere a frutto 
le conoscenze acquisite in aula.
5.3. Azioni di accompagnamento 
Prima della fase uno
Si prevede di svolgere un'indagine presso le imprese piemonte­
si, (oltre a quelle già contattate per la presente ricerca), al fine di 
identificare un pool di società disponibile a prendere in stage uno de­
gli studenti in formazione. Questa breve indagine dovrebbe permet­
tere anche di affinare il quadro dei fabbisogni già identificati in que­
sta sede.
Durante la fase uno
In termini di accompagnamento, la prima fase di formazione do­
vrà essere utilizzata dai tutori per mettere a fuoco le specificità e le ri­
sorse caratteriali dei singoli e per orientare le scelte degli studenti, rela­
tive alla seconda fase di formazione. L'azione di accompagnamento do­
vrà quindi portare ad un giusto abbinamento tra capacità e desideri de­
gli studenti e fabbisogni delle imprese.
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Durante la fase due
Rispetto a questa fase "l'accompagnamento" dovrebbe tradursi in 
azioni di tutoraggio e di valutazione (interna e esterna all'impresa) de­
stinate a verificare l'effettiva integrazione formativa dello studente nel­
le logiche commerciali dell'impresa.
Dopo la fase due
Al termine delle azioni di formazione, che nelle sue varie articola­
zioni dovrebbero svilupparsi per almeno sei mesi, si aprirà una ulte­
riore fase di "accompagnamento" con due specifici programmi:
Programma A
Azioni di promozione (e di sostegno all'autopromozione) degli 
studenti presso le imprese esportatrici piemontesi.
Programma B
Assistenza alla formazione di una impresa di servizi (interpreta­
riato, consulenza , intermediazione, formazione, ecc.) per le imprese 
esportatrici formate da personale italiano e straniero.
Il programma riguarderà sia l'attivazione di finanziamenti pub­
blici e comunitari per la "creazione d'impresa" che l'attuazione di fun­
zioni di assistenza tecnica simili a quelle dei cosiddetti "incubatori sen­
za muri".
Schematicamente il percorso formativo proposto dovrebbe svi­
lupparsi come riportato alla figura 8.
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Tabelle
Tabella 1 . S tra n ieri so g g io rn a n ti in P iem o n te  al 3 1 .5 .1 9 9 4  p e r  p rovincia  e  p e r  p rin cip a li na zio­
nalità
Torino Asti Alessandria Cuneo Novara Vercelli
Albania 802 207 494 466 237 215
Algeria
Argentina
Brasile
130
584
830
11
15
24
20
166
136
13
175
147
18
64
82
41
117
105
Bulgaria
Cecoslovacchia
103
148
3
8
37
37
12
31
20
16
7
19
4.723 184 734 939 1011 950
Cina 1.117 38 158 82 134 96
Colombia 155 3 25 35 19 27
Costa d'Avorio 145 4 12 34 27 9
Egitto 728 9 51 51 58 53
Etiopia
Filippine
Ghana
158
818
4
14
30
109
11
79
5
57
15
118
200 3 4 20 201 20
Giordania 130 1 6 3 13 2
India 166 7 43 46 94 48
511 6 111 2 12 7
Iugoslavia
Libano
1533
130
139
1
509
46
410
16
169
18
392
13
Marocco 5742 319 964 1.719 938 2.008
Nigeria 367
409
1
32
13
49
5
26
23
47
18
54
Polonia 403 49 119 65 41 141
Romania 469 38 81 125 68 54
Repubblica dominicana
Senegai
Somalia
177
972
16
80
133
80
97
235
78
598
106
221
1.070 8 68 131 36 127
Sri Lanka 101 3 18 13 43 77
Tailandia 103 9 23 33 27 30
Tunisia 947 41 156 179 207 166
Ungheria 
Ex Urss
107
472
6
9
26
68
12
26
9
59
29
25
156 2 12 56 4 15
Altri indus. 2.208 165 421 388 624 374
Altri 1.596 54 289 254 259 337
Totale 28.410 1.513 5.248 5.920 5.316 6.036(N = 52.443)
F o n te : M in iste ro  d egli I n te rn i
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Tabella 2 . C itta d in i ex tra co m u n ita ri -  Iscritti p e r  p rovincia  alle S ezio n i C irco scriz io n a li p e r  
l'Im p iego  in  P iem o n te  (G iu . '9 3 /G iu . '9 4 )
Giu. '93 Giu '94 ______Variazione Giu. '93/Giu. '94
Maschi Femmine Totale
M F T M F T V . ass. % V . ass. % V. ass. %
Alessandria 322 147 469 424 228 652 102 31,7 81 55,1 183 39,0
Asti 64 13 77 74 26 100 10 15,6 13 100,0 23 29,9
Cuneo 414 142 556 525 202 727 i n 26,8 60 42,3 171 30,8
Novara 362 131 493 390 130 520 28 7,7 -1 -0,8 27 5,5
Torino 2.151 815 2.966 1.916 774 2.690 -235 -10,9 -41 -5,0 -276 -9,3
Vercelli 202 113 315 223 135 358 21 10,4 22 19,5 43 13,7
Totale 3.515 1.361 4.876 3.552 1.995 5.047 37 1,1 134 9,8 171 3,5
F o n te : E laborazio ne O rm i su  dati U rlm o
Tabella 3 - C itta d in i ex tra co m u n ita ri - Iscritti p er  titoli d i stu dio  alle Sezio n i C irco scriz io n a li  
p e r  l'Im p iego  in P iem o n te  (G iu . '9 3 /G iu . ’9 4 )
Giu. '93 Giu '94 Variazione Giu. '93/Giu. '94
Maschi Femmine Totale
M F T M F T V. ass. % V . ass. %  V . ass. %
Nessuno 2.783 976 3.759 2.841 1.087 3.928 58 2,1 i n 11,4 196 4$
Obbligo
Diploma
Laurea
388 191 579 363 222 585 -25 -6,4 31 16,2 6 1,0
266 172 438 266 154 420 0 0,0 -18 -10,5 -18 -4,1
78 22 100 82 32 114 4 5,1 10 45,5 14 14,0
Totale 3.515 I .361 4.876 3.552 1.495 5.047 37 1,1 134 9,8 171 3,5
F o n te : E laborazio ne O rm i s u  dati U rlm o
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Tabella 4. Composizione del commercio estero del Piemonte
Aree 1990 1991 1992 1993
Esportazioni
1 Totale 100,0 100,0 100,0 100,0
2 Cee 65,4 66,3 64,9 59,9
3 Efta 8,2 7,3 7,0 6,7
4 Turchia 0,9 1,5 1,3 2,1
5 Nordamerica 6,8 6,2 6,7 7,2
6 Altri 2,6 2,3 2,2 2,3
7 Trans./Ex-Urss 1,6 1,4 1,0 0,9
8 Trans./Europa centro-orient. 3,5 2,4 3,5 4,5
9 Trans./Mongolia 0,0 0,0 0,0 0,0
10 Pvs/M-O Europa 2,7 3,4 3,8 3,7
11 Pvs/Asia 3,0 3,3 3,7 5,5
12 Pvs/America 2,5 3,1 3,3 4,4
13 Pvs/Africa 2,6 2,5 2,4 2,5
14 Pvs/Altri 0,3 0,3 0,3 0,3
Pvs ed Economie in transizione 16,2 16,4 18,0 21,9
Importazioni
1 Totale 100,0 100,0 100,0 100,0
2 Cee 63,5 64,1 63,8 61,0
3 Efta 7,6 7,0 7,8 7,3
4 Turchia 0,6 0,6 0,4 0,6
5 Nordamerica 5,6 5,8 5,0 5,2
6 Altri 4,9 4,9 4,4 4,3
7 Trans./Ex-Urss 1,0 1,1 0,6 1,1
8 Trans./Europa centro-orient. 1,7 1,7 2,2 3,1
9 Trans./Mongolia 0,0 0,0 0,0 0,0
10 Pvs/M-O Europa 3,0 2,9 3,2 3,7
11 Pvs/Asia 4,5 5,0 5,9 6,9
12 Pvs/America 3,3 3,0 2,5 2,8
13 Pvs/Africa 4,1 3,6 3,7 3,6
14 Pvs/Altri 0,3 0,3 0,4 0,4
Pvs ed Economie in transizione 17,8 17,7 18,6 21,6
Saldo
1 Totale 100,0 100,0 100,0 100,0
2 Cee 73,0 75,0 68,7 57,1
3 Efta 10,5 8,6 4,2 5,3
4 Turchia 2,1 5,2 4,5 5,6
5 Nordamerica 11,5 7,8 12,3 12,2
6 Altri -6,7 -7,9 -5,6 -2,7
7 Trans./Ex-Urss 3,9 2,5 2,4 0,3
8 Trans./Europa centro-orient. 10,6 5,1 8,0 8,0
9 Trans./Mongolia -0,1 -0,1 -0,0 -0,1
10 Pvs/M-O Europa 1,4 5,1 5,9 3,8
11 Pvs/Asia -2,8 -3,7 -3,9 2,2
12 Pvs/America -0,7 3,6 5,7 8,4
13 Pvs/Africa -3,2 -1,9 -2,0 -0,2
14 Pvs/Altri 0,5 0,7 -0,0 0,0
Pvs ed Economie in transizione 9,6 11,3 15,9 22,5
F o n te : Istat
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Tabella 5. Andamento del commercio estero del Piemonte (miliardi di lire correnti)
Aree 1990 1993 Var. %
Esportazioni
1 Totale 28.589,38 34.033,88 19,0
2 Cee 18.693,04 20.373,79 9,0
3 Efta 2.338,94 2.289,98 -2,1
4 Turchia 256,34 702,6 174,1
5 Nordamerica 1.935,73 2.456,3 26,9
6 Altri 741,57 772,11 4,1
7 Trans./Ex-Urss 451,75 295,23 -34,6
8 Trans./Europa centro-orient. 989,92 1.547,77 56,4
9 Trans./Mongolia 0,05 1,27 2440,0
10 Pvs/M-O Europa 757,85. 1.261,8 66,5
11 Pvs/Asia 868,79 1.874,49 115,8
12 Pvs/America 714,13 1.504,49 110,7
13 Pvs/Africa 751,78 842,78 12,1
14 Pvs/Altri 89,5 111,28 24,3
Pvs ed Economie in transizione 4.623,77 7.439,11 60,9
Importazioni
1 Totale 22.935,06 24.135,71 5,2
2 Cee 14.564,59 14.719,03 1,1
3 Efta 1.747,03 1.761,99 0,9
4 Turchia 138,64 151,77 9,5
5 Nordamerica 1.288 1.252,07 -2,8
6 Altri 1.118,6 1.040,13 -7,0
7 Trans./Ex-Urss 233,44 265,62 13,8
8 Trans./Europa centro-orient. 389,53 751,72 93,0
9 Trans./Mongolia 7 12,68 81,1
10 Pvs/M-O Europa 677,46 881,18 30,1
11 Pvs/Asia 1.025,12 1.660,82 62,0
12 Pvs/America 751,33 669,1 -10,9
13 Pvs/Africa 930,3 865,08 -7,0
14 Pvs/ Altri 64,02 104,52 63,3
Pvs ed Economie in transizione 4.078,2 5.210,72 27,8
Saldo
5.654,32 9.898,17
2 Cee 4.128,45 5.654,76
591,91 527,99
4 Turchia 117,7 550,83
5 Nordamerica 647,73 1.204,23
6 Altri -377,03 -268,02
7 Trans./Ex-Urss 218,31 29,61
8 Trans./Europa centro-orient. 600,39 796,05
9 Trans./Mongolia -6,95 -11,41
10 Pvs/M-O Europa 80,39 380,62
11 Pvs/Asia -156,33 213,67
12 Pvs/America -37,2 835,39
13 Pvs/Africa -178,52 -22,3
14 Pvs/Altri 25,48 6,76
Pvs ed Economie in transizione 545,57 2.228,39
F o n te : Istat
55
.N
W
*ts
&
vP
£
G  . 
G
G  ^
§ s
r j G
bp
3
3
Rj
§so
o
a
<u aJ-. Uh
Eb
6
2
u
S |
s S
IN OS T* Tf oo o O ri r-T o
r^ooO'O  ^
©  ri o  r-T r-T o"
co oo tN co h  ir  ^ so
OS OS SO OS O  
r-i o  r-i r-i
N M D f O O O tN
co in tu os in os 
r i  in co tu r i  r-i
O s O O i N c O  Os 
i - i  r j?  \o o  1
o  in co tu 
in so r i
vo^vooov 
co r i  so r-i co
rui SO­
LO o o o o o s ^ s o  o
in r i  co" co' tu oo" in s©
n
o o o o © ©Tt so" ri O OSin n  co ^  co ^
£ s 3C'CW «
in O 
bO
3  gS ì-ì ^ i o
<  vi 2  <  vi vi <U'u e 2 'u 'u >u G G 73>t|.R>>>tH ^,0&,HwPhP*P.HHH
g>
J5
<u <u
u
£  2  Gì <u< a
ou
iG  .
RJ . t J
.“ "S
CU g
¿a o
o; 3  Gh w
.£ P 
ju qj Q a
^ N^H tu Tt O  soco in lo r i
c^ ov <N © © ©
NHC^  © © © ©
h  Tt h  in© o" o" ©
CD in CN so
©  ©  ©  ©
in in cn ov o" o
’'t f  CO oovov o" o
C ^ r - ^ r H
o  o  o
CM O r
©  O  T
Gdi
RJ
ao?
I  s 3
G -*H LO(U H ”.2 8 20
56
Pv
s/
A
fr
ic
a 
2,
4 
1,0
 
0,
5 
0,1
 
0,
3 
0,1
 
0,
3 
0,1
 
0,1
 
10
0 
84
2
Tr
an
s./
Ex
-U
rs
s 
0,1
 
0,1
 
0,
8 
2,
9 
0,1
 
0,
4 
0,
9 
0,
2 
- 
10
0 
29
5
Tr
an
s./
M
on
go
lia
 
- 
- 
- 
- 
.
.
.
.
.
 
10
0 
1
To
ta
le
 
0,
7 
0,
5 
0,
4 
0,
3 
0,
3 
0,
3 
0,
3 
0,
2 
0,1
 
10
0 
7.
32
6
Ta
be
ll
a 
7.
 R
ip
ar
ti
zi
on
e 
%
 d
el
le
 i
m
po
rt
az
io
ni
 p
ie
m
on
te
si
 p
er
 s
et
to
re
 n
el
 1
99
3 
(P
vs
 e
d 
E
co
no
m
ie
 i
n 
tr
an
si
zi
on
e)
O
&
3
2
5
J03u
*43 o 03 33 > O C ¿3 a; tu Q D-.
a»
1
s i
< a 
6
1 1
< 6
OS
3 3  O
.Sic
3 S
'n 2N Oh
|  58
5  W)o  £ &
On C3 ON H C JvNri O N ri rH rH
O O O N
co o  r i
c q o  vq
o "  CO rH
rtf Ov O
cd cd cd
io  cov tN r j  ^  o
o  h  o  n  o
COLqcO
vd o  r i
H  IO  O
NO r i  NO
o v o o
rH ©  rH
O S H OT-io vd
c q c q c q  
co co cd
O  IN  NO 
00V CO rH 
CO
CO ON C3 
r i  r i  r-i
Nqiqc© cq  in  
Tt co vd vd -<r'
CTv q q q q ,r* h* rH rii xd
iq o o c q  
on c d o
in o
cd a i
io  io  cq  -<q
CO H  r i  • K
IO CO
o  r i  o
© o  ^  rd 00' O 
IO co
3
W  03
.s o -dVi ¿4 M-. '
< S <
£ [ ? ; £ £ w £
o £
Ò w ’ Oa  03 J 3  bO
c M O  c
QJ Vh q,  Q
«  s “ s03 C  \  \  
\ % <  vi : c c  -rg
ri i> j-, U OH H H
tu (U 
U
3 3  O<u 3Ph <J
03u
03 o  Ih QJ n> h
u SH03
§ 3S* QJ 2
O H v fv£) 00 v£>NO CO 00
rH OS IO CO IO 
IO vC vO H  Or. vo n  ^
8 8 8  8 8 8 8 8
rH O O
o  cd O
CN O O
o "  o v o
o o  
cd cd
<NOO
cd cd cd
o  o  
o v cd
ON O  rH
cd cd cd
c o rn o  
o  o  o
co o  vo cq cq cs Mq 
r-i cd cd cd o  cd 1 cd
rHOCOv
o  o  o
tN rH r* On
cd 'd  co 1 cd
t*  oo co  r q  v q  c q  <n
r -i  O  O  r i  c d  CS 1 rH
n  On ON NO vq Lq <N 
cd cd cd r i r-i io • r i
on cn rH -q  iq  cq <q
r -i  r i  Cd rH o  o  1
\  ^ >. t  L '  Ih Vh rt^^^033^0303^
57
Tabella 8. Commercio estero delle province piemontesi (anno 1993)
Struttura %
Piemonte Torino Vercelli Novara Cuneo Asti Alessandria
Esportazioni
Totale 100,0 53,6 8,9 11,9 13,6 4,3 7,8
Cee 100,0 53,2 9,1 11,2 15,8 2,9 7,8
Efta 100,0 50,3 7,1 17,8 10,5 4,1 10,2
Turchia 100,0 69,8 6,8 6,4 7,0 5,8 4,2
Nordamerica 100,0 55,1 8,7 12,3 11,0 5,4 7,6
Altri 100,0 42,0 22,9 10,9 10,2 4,9 9,1
Trans./Ex-Urss 100,0 36,4 3,7 12,1 17,5 19,8 10,6
Trans./Europa centro-orient. 100,0 64,5 5,1 6,4 11,3 6,0 6,8
Trans./Mongolia 100,0 5,5 94,5 0,0 0,0 0,0 0,0
Pvs/M-O Europa 100,0 44,7 6,6 13,8 11,3 8,0 15,6
Pvs/Asia 100,0 43,3 14,4 23,8 8,2 5,0 5,4
Pvs/America 100,0 73,1 3,6 6,4 7,6 5,1 4,2
Pvs/Africa 100,0 57,3 5,6 8,7 13,5 10,5 4,3
Pvs /Altri 100,0 25,7 4,4 7,0 7,8 46,2 8,8
Pvs ed Economie in transizione 100,0 55,0 7,4 12,5 o S3 7,6 7,3
Importazioni
Totale 100,0 53,4 12,3 14,5 10,1 2,6 7,1
Cee 100,0 54,3 13,6 11,5 11,1 2,8 6,7
Efta 100,0 53,1 11,5 10,7 7,8 2,0 14,8
Turchia 100,0 14,1 18,0 5,7 52,9 3,2 6,0
Nordamerica 100,0 69,5 6,5 8,7 6,4 3,1 5,8
Altri 100,0 62,9 26,9 6,1 1,2 0,4 2,4
Trans./Ex-Urss 100,0 9,3 4,4 52,2 3,1 6,4 24,5
Trans./Europa centro-orient. 100,0 72,3 6,1 4,4 12,7 2,1 2,5
Trans./Mongolia 100,0 0,0 100,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pvs/M-O Europa 100,0 7,3 1,1 78,6 2,4 5,2 5,3
Pvs/Asia 100,0 58,8 13,6 8,5 12,1 1,4 5,5'
Pvs /America 100,0 72,1 5,4 3,2 6,0 1,7 11,6
Pvs/Africa 100,0 27,1 3,2 46,0 14,0 1,9 7,7
Pvs/Altri 100,0 93,2 0,8 2,9 0,7 0,2 2,1
Pvs ed Economie in transizione 100,0 46,5 7,1 27,4 9,4 2,5 7,1
F o n te : Istat
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Tabella 9. Commercio estero delle province piemontesi (anno 1993)
Struttura %
Piemonte Torino Vercelli Novara Cuneo Asti Alessandria
Esportazioni
Totale 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Cee 59,9 59,4 61,8 56,4 69,8 40,4 59,8
Efta 6,7 63 5,4 10,0 5,2 6,5 8,8
Turchia 2,1 2,7 1,6 1,1 1,1 2,8 1,1
Nordamerica 7,2 7,4 7,1 7,4 5,8 9,1 7,0
Altri 2,3 1,8 5,9 2,1 1,7 2,6 2,7
Trans. /Ex-Urss 0,9 0,6 0,4 0,9 1,1 4,0 1,2
Trans./Europa centro-orient. 4,5 53 2,6 2,4 3,8 6,4 4,0
Trans./Mongolia 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pvs/M-O Europa 3,7 3,1 2,8 4,3 3,1 6,9 7,4
Pvs/Asia 5,5 4,4 9,0 11,0 3,3 6,4 3,8
Pvs/America 4,4 6,0 1,8 2,4 2,5 5,2 2,4
Pvs/Africa 2,5 2,6 1,6 1,8 2,5 6,1 1,4
Pvs/ Altri 0,3 0,2 0,2 0,2 0,2 3,5 0,4
Pvs ed Economie in transizione 21,9 22,4 18,3 23,0 16,4 38,6 20,6
Importazioni
100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
61,0 62,0 67,4 48,5 67,1 66,1 57,2
7,3 73 6,8 5,4 5,7 5,6 15,2
Turchia 0,6 0,2 0,9 0,2 3,3 0,8 0,5
Nordamerica 5,2 6,7 2,7 3,1 3,3 6,1 4,2
4,3 5,1 9,5 1,8 0,5 0,7 1,5
Trans./Ex-Urss 1,1 0,2 0,4 4,0 0,3 2,7 3,8
Trans./Europa centro-orient. 3,1 4,2 1,5 1,0 3,9 2,5 1/1
Trans./Mongolia 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pvs/M-O Europa 3,7 0,5 0,3 19,8 0,9 7,3 2,7
Pvs/Asia 6,9 7,6 7,7 4,1 8,2 3,8 5,3
Pvs/America 2,8 3,7 1,2 0,6 1,7 1,8 4,5
Pvs/Africa 3,6 1,8 0,9 11,4 5,0 2,6 3,9
Pvs/Altri 0,4 0,8 0,0 0,0 0,0 0,0 0,1
Pvs ed Economie in transizione 21,6 18,8 12,6 40,8 20,1 20,7 21,4
Fonte: Istat
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Appendice metodologica
Per conseguire le finalità dell'indagine erano previste le seguenti 
azioni:
-  l'intervista di alcuni dei responsabili locali delle associazioni di ca­
tegoria e strutture associative che seguono aspetti inerenti l'interna­
zionalizzazione delle imprese piemontesi;
-  l'identificazione, in collaborazione con questi enti, delle imprese che 
esportano o sono interessate a esportare verso i mercati dei paesi in 
via di sviluppo ed in particolare quelli del Sud-Est Asiatico, dell'Eu­
ropa dell'Est e dell'Africa del Nord;
-  l'individuazione all'interno di questo primo insieme d'imprese, di 
una trentina di imprese disponibili ad essere intervistate;
-  la realizzazione di 30 colloqui approfonditi con il campione così in­
dividuato;
-  l'analisi delle interviste;
-  la predisposizione di possibili percorsi formativi rivolti ad immi­
grati di un buon livello scolastico.
Le informazioni raccolte e presentate in questo rapporto sono 
quindi il frutto di colloqui approfonditi con una serie di testimoni pri­
vilegiati e di attori economici.
Con gli enti camerali e le associazioni di categoria si è sempre pro­
ceduto tramite intervista diretta seguendo una traccia articolata intor­
no a 4 temi-chiave:
* la percezione e la valutazione dell'iniziativa;
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* le politiche di promozione, di presenza commerciale e/o  produtti­
va, di diffusione delle informazioni relative ai PVS;
* la segnalazione di altri enti che in Piemonte svolgono attività in di­
rezione di questi mercati;
* la segnalazione di imprese associate particolarmente attive sui mer­
cati dei PVS.
Nell'identificazione dei soggetti istituzionali da intervistare sono 
stati privilegiati quelli che operano sull'area torinese per motivi interni 
all'oggetto della ricerca, ma anche per motivi congiunturali:
-  la provincia di Torino è senza dubbio protagonista delle maggiori ini­
ziative tese all'internazionalizzazione delle imprese, sia per il peso che 
esercita sull'export regionale che per l'insediamento operativo di enti 
di competenza regionale (Federpiemonte, Centro Estero Piemontese);
-  la situazione d'emergenza che gli enti camerali di Asti, Alessandria 
e Cuneo (e le imprese) hanno dovuto affrontare dalTinizio del mese 
di novembre per le note vicende alluvionali ha ostacolato l'indagine 
in queste aree.
Dopo avere appurato con gli enti camerali che la banca-dati SDOE 
non era particolarmente adeguata agli scopi dell'inchiesta, si è scelto di 
individuare il bacino d'imprese attive sui mercati dei PVS attraverso al­
tre modalità.
Innanzitutto sono state segnalate dai vari enti come particolar­
mente interessanti un primo nucleo d'imprese molto attive su uno o 
più delle aree di mercato scelti.
Un secondo gruppo -  molto più ampio -  di nominativi d'imprese 
è stato fornito dal Centro Estero Piemontese sulla base dei suoi scheda­
ri. Si è trattato per lo più d'imprese abituali utenti dei servizi del Cen­
tro, e coinvolte in varie iniziative riguardanti i mercati di nostro inte­
resse (Nord Africa, America Latina, Europa dell'Est).
Un terzo gruppo d'imprese è stato identificato all'interno della 
banca-dati del Centro Estero intitolata: "Alleanze e accordi di coopera­
zione Transnazionali tra imprese piemontesi ed estere". Tale banca da­
ti fornisce preziose indicazioni sulle imprese che hanno già rapporti 
(commerciali e/o  produttivi) con partner stranieri o che intendono nel 
futuro esplorare nuovi mercati.
80
In questo modo si è ottenuto un corpus di circa 350 imprese, all'in­
terno del quale si è proceduto alla selezione del campione.
Il campione d'imprese da intervistare è stato identificato in modo 
empirico secondo tre criteri qualitativi:
* appartenere al nucleo delle grandi imprese che lavorano stabilmente 
con uno o più PVS;
* appartenere alla categoria delle imprese medie e /o  piccole che han­
no una forte specializzazione all'export su uno o più mercati PVS;
* appartenere alla categoria delle imprese proiettate verso l'apertura 
di nuovi mercati nei PVS.
Sono stati infine contattati alcuni consorzi export torinesi in qua­
lità di braccio commerciale di molte PMI.
Come per gli enti associativi, l'intervista alle 30 imprese e consor­
zi è stata condotta secondo una griglia di argomenti utili per inquadra­
re la struttura dell'impresa e soprattutto le sue strategie di internazio­
nalizzazione. Sono stati in particolare rilevati i seguenti aspetti:
* tipo di prodotto(i)
* struttura (dimensione, fatturato ecc.)
* peso dell'export sul fatturato
* strutture per le attività all'export (interne, esterne, tipo, risorse uma­
ne, ecc.)
* problemi incontrati sui mercati dei PVS
* i modi di affrontarli
* progetti di ulteriore sviluppo all'export verso i PVS
* disponibilità rispetto al progetto proposto e possibili ostacoli
* profili professionali richiesti
* rapporti pregressi dell'impresa con manodopera immigrata ed 
eventuali osservazioni in proposito.
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